



















































     




     




     




     














เสวก ประทุมเมศ : ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย (FACTORS AFFECTING SELECTION OF THE 
MAIN CONTRACTOR FOR OFFSHORE CONTSTRUCTION PROJECT IN 
THAILAND) อาจารย์ที่ปรึกษา : รองศาสตราจารย์ ดร.อวิรุทธิ์  ชินกุลกิจนิวัฒน์ 
 
 โครงงานนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย ในการศึกษาคร้ังนี้ กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ 
ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย จ านวน 49 คน 
โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติการแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และค่า t – Test เพื่อทดสอบสมมติฐาน  
ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศชาย ร้อยละ 61.2 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
ร้อยละ 53.1 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 57.1 มีประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมา 10-
30 โครงการ ร้อยละ 44.9 มีการลงทุนเป็นการร่วมลงทุนระหว่างชาวไทยกับชาวต่างชาติ ร้อยละ 
75.5 มีระยะเวลาเปิดด าเนินการ 10-30 ปี ร้อยละ 87.8 และมีมูลค่าของโครงการก่อสร้างที่
รับผิดชอบและด าเนินการอยู่ 1,001-5,000 ล้านบาท ร้อยละ 36.7  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ มีความส าคัญเป็น
อันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านประสบการณ์ในการท างาน และ
ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด และด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร 
อุปกรณ์ ด้านสถานะทางการเงินของผู้ รับเหมาและด้านทรัพยากรบุคคลมีความส าคัญมาก 
ตามล าดับ เมื่อพิจารณาตามเงื่อนไขของเวลา โดยแบ่งเป็น ก่อนการรับบริการ ขณะรับบริการ และ
หลังจากเสร็จสิ้นโครงการ พบว่าการบริการหรือความรับผิดชอบของผู้รับเหมาหลังเสร็จสิ้น
โครงการ มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ขณะรับบริการ และก่อนการรับบริการ มี
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 This project aims to determine factors affecting selection of the main 
contractor for offshore construction project in Thailand. Samples are the 49 people 
who involve in the process of selecting the main contractor in offshore construction 
project. Questionnaires were used for collecting required data. Subsequently, the 
collected data was analyzed by using descriptive statistics, frequency distribution, 
percentage, mean, standard deviation and the hypothesis tests.  
In general, the samples are male of 61.2 percent, mostly have their age 
between 31-40 years of 53.1 percent, hold a bachelor's degree of 57.1 percent, 
involves in the selection of contractors between 10-30 projects of 44.9 percent, are a 
joint venture between Thailand and foreigner of 75.5 percent, work in a 10-30 years 
old company of 10-30 years, responses for the construction project having its 
magnitude of 1001 to 5000 million of 87.8 percent.  
The management technique and project control technique are found the most 
important factors for selecting the main contractor. These two factors are undoubtedly 
denied that playing the most important role. Later but not the least, working 
experience and organization management is another key strategy to be taking into 
account. Regarding to period of employment, based on the opinion point of view, the 
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 โครงงานฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยดี  ทั้งนี้เพราะผู้วิจัยได้รับความช่วยเหลือจากคณาจารย์และ
บุคคลหลายๆ ท่าน 
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แก้ไขในการเรียบเรียงโครงงานฉบับนี้ ตั้งแต่เร่ิมต้นจนกระทั่งโครงงานฉบับนี้ได้ส าเร็จลุล่วงด้วยดี 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ในหลักสูตรวิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต การบริหารงาน
ก่อสร้างและสาธารณูปโภค สาขาวิชาวิศวกรรมโยธา  ส านักวิชาวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัย




ผู้วิจัยขอมอบคุณงามความดีทั้งหลายทั้งปวงให้แก่บุพพการี  คณาจารย์ ครอบครัวและ
เพื่อน ซึ่งเป็นก าลังใจให้โดยตลอดช่วยให้ผลการวิจัยนี้ส าเร็จ ลุล่วงไปด้วยดี 
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บทที่  1 
บทน า 
 




ต่างๆ ตามมาอาจถึงขั้นปิดกิจการ ท าให้ธุรกิจทุกประเภทจ าเป็นที่ต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพื่อ
รองรับสภาวการณ์ที่เปลี่ยนแปลง ทั้งในเร่ืองการใช้ทรัพยากรด้านวัตถุดิบ เคร่ืองจักร และทรัพยากร
บุคคลที่มีอยู่แล้วให้คุ้มค่าต่อความจ าเป็นมากที่สุด การจ้างเหมางานนับเป็นหนึ่งในหลายๆ ประเภท
ที่ได้ถูกน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจเพื่อลดต้นทุนการผลิตและสร้างความได้เปรียบในด้านการ
แข่งขัน เพราะเคร่ืองจักรและอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต ถ้าเคร่ืองจักรและอุปกรณ์มีการเสียหรือช ารุด
ไม่สามารถท างานได้ตามปกติ จะก่อให้เกิดผลกระทบต่อกระบวนการผลิต คุณภาพของสินค้าและ
บริการ ต้นทุนการผลิตทั้งทางด้านการผลิต และค่าใช้จ่ายซ่อมบ ารุง เป็นต้น ซึ่งในปัจจุบันประเทศ
ไทยมีความต้องการพลังงานเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่วนหนึ่งของแหล่งพลังงานดังกล่าวมานั้น 
สามารถผลิตได้ในประเทศ เช่น ก๊าซธรรมชาติ และน้ ามัน อีกส่วนหนึ่งนั้นประเทศไทยได้น าเข้า
จากต่างประเทศ โดยแหล่งผลิตพลังงานแหล่งใหญ่ที่สุด คือ อ่าวไทย ผลจากความต้องการพลังงาน
ดังกล่าว ท าให้อุตสาหกรรมก่อสร้างในโพ้นทะเล (Offshore Construction) เกิดขึ้นเช่นกัน (สมชาย  
สว่างวงศ์, 2550) 
อุตสาหกรรมก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  ได้มีการพัฒนาไปพร้อมกับการ
เติบโตของธุรกิจพลังงานทั้งด้านปริมาณ และคุณภาพ ซึ่งมีผลท าให้อุตสาหกรรมก่อสร้างในโพ้น
ทะเลของประเทศไทย เกิดการแข่งขันทางธุรกิจตามมาด้วย ดังนั้นบริษัทเจ้าของแหล่งผลิตหรือ
เจ้าของโครงการ (Owner or Operator) จึงต้องมีกระบวนการคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก (Main 
Contractor) เพื่อเพิ่มศักยภาพในการด าเนินธุรกิจ  และเพิ่มความสามารถในการแข่งขันใน
สภาวการณ์ปัจจุบัน เช่น การลดค่าใช้จ่ายขององค์กร ลดระยะเวลาการก่อสร้าง เพิ่มความสามารถ
ในการผลิต ในการปฏิบัติงานจริงมักเกิดปัญหา และอุปสรรคขึ้นระหว่างในการด าเนินการก่อสร้าง 
เช่น การท างานที่ไม่ได้คุณภาพ การท างานล่าช้ากว่าแผน ค่าใช้จ่ายที่เกินงบประมาณ ซึ่งปัญหาที่
เกิดขึ้นอาจจะมีสาเหตุมาจาก การไม่ได้รับความร่วมมือ การขาดความรู้ความเข้าใจใน การท างาน 
ไม่มีประสบการณ์ในงานก่อสร้างในโพ้นทะเล จากสาเหตุของปัญหาและอุปสรรค์ที่กล่าวมา นับได้










ทะเลนั้น เจ้าของแหล่งผลิตหรือเจ้าของโครงการ จะท าสัญญาเพียงหนึ่งฉบับกับบริษัทที่ชนะการ









ในการพิจารณาคัดเลือกที่เจ้าของโครงการจัดต้ังไว้ โดยข้อก าหนดนั้นหากมีความเข้มงวดหรือจ ากัด
ขอบเขตเกินไป จะท าให้มีผู้รับเหมาที่เข้าสู่กระบวนการคัดเลือกน้อย ท าให้เกิดสภาวะผูกขาดของ
ผู้รับเหมา ในทางกลับกันหากข้อก าหนดหละหลวมเกินไป อาจท าให้ผู้รับเหมาที่มีคุณสมบัติไม่
เพียงพอผ่านการคัดเลือกซึ่งอาจก่อให้เกิดปัญหาและอุปสรรคระหว่างด าเนินการก่อสร้าง 
จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ท าให้ผู้ศึกษาสนใจที่จะศึกษาปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือก
ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย  เพื่อน าข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษามาใช้เป็นแนวทางในการตรวจสอบคุณสมบัติเบื้องต้นของผู้รับเหมา และเพื่อพัฒนาการ
วิธีการวิเคราะห์การตัดสินใจในการคัดเลือก รูปแบบการบริหาร กระบวนการคัดเลือกผู้รับเหมาให้
เหมาะสม และเกิดประสิทธิภาพการด าเนินงานมากที่สุด 
 
1.2   วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย” มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 
 1.2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเล
ของประเทศไทย 




















1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
1.4.1  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1.4.1.1กประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย จ านวน 56 คน จากจ านวน 35 บริษัท 
(กระทรวงอุตสาหกรรม, 2555) 
 1.4.1.2กกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  มีจ านวน 56 คน จากจ านวน ทั้งหมด 35 
บริษัท โดยค านวณตัวอย่างจากสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973 อ้างถึงใน ธานินทร์  ศิลป์
จารุ, 2551) ได้ขนาดตัวอย่างเท่ากับ 49 คน ซึ่งใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยท าการระบุคุณสมบัติของตัวอย่างที่จะศึกษา คือ ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของ
โครงการ ที่ประกอบกิจการก่อสร้างโครงการในโพ้นทะเล เนื่องด้วยจ านวนผู้ประกอบกิจการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลมีจ านวนจ ากัด เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เด่นชัด ผู้เขียนจึงเลือกผู้ประกอบการราย
ใหญ่เพื่อที่จะตอบแบบสอบถามจ านวน 6  ราย ดังต่อไปนี้ 
ก. บริษัท A 
ข.  บริษัท B 
ค. บริษัท C 
ง. บริษัท D 
จ. บริษัท E 













1.4.2  ขอบเขตดา้นเนื้อหา 
 การวิจัยครั้งน้ี เน้ือหาในการศึกษาประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ดังนี้ 
           1.4.2.1 ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิจัย (Independent Variable) ได้แก่ 
                1) ลักษณะทางด้านประชากร ซึ่งประกอบด้วย  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา 
ประสบการณ์ท างาน ณ สถานประกอบการปัจจุบัน  ประสบการณ์ใน
การคัดเลือกผู้รับเหมา ลักษณะการลงทุนของสถานประกอบการ และ
ระยะเวลาที่เปิดด าเนินการของสถานประกอบการ  
                2) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผู้รับเหมาหลัก ซึ่งประกอบด้วย 
สถานะทางการเงินของผู้รับเหมา องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน 
ประสบการณ์ในการท างาน ทรัพยากรบุคคล เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร 
อุปกรณ์ และเทคนคิการจัดการและการควบคุมโครงการ 
            1.4.2.2 ตัวแปรตามที่ใช้ในการวิจัย (Dependent Variable) ได้แก่ กระบวนการ
ตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก ประกอบด้วย ก่อนการรับบริการ ขณะรับ
บริการ และหลังรับบริการ 
 
1.5   ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
การศึกษาวิจัยเร่ือง "ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย" ผลของการศึกษาจะเป็นประโยชน์ ดังนี้ 
 1.5.1 ทราบถึงการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเล
ของประเทศไทย 























1. ก่อนการรับบริการ  
2. ขณะรับบริการ  
3. หลังรับบริการ 
ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ   
2. อายุ   
3. ระดับการศึกษา  
4. ประสบการณ์ท างาน ณ สถาน









1. สถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  
2. องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน  
3. ประสบการณ์ในการท างาน  
4. ทรัพยากรบุคคล  
5. เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์  
6. เทคนิคการจัดการและการควบคุม
โครงการ 
1.6   กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ใช้กรอบแนวคิดดังรูปที่ 1.1 
 



































1.7   นิยามศัพท์เฉพาะ   
 1.7.1 การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการแสวงหาทางเลือกที่มี
อยู่จากทางเลือกต่างๆ และสามารถเลือกทางเลือกที่เป็นไปได้ โดยการตัดสินใจเป็น
บทบาทหน้าที่ที่บ่งบอกถึงแตกต่างระหว่างผู้บริหารกับผู้ปฏิบัติ ซึ่งผู้บริหารที่ท าการ





 1.7.1.1 การตัดสินใจก่อนการรับบริการ หมายถึง ภาพพจน์ ภาพลักษณ์ กิตติศัพท์ 
ชื่อเสียงของบริษัท ความเชื่อถือ ไว้วางใจได้ของบริษัทผู้รับเหมา ค่าบริการ 
ค่าใช้จ่ายเพื่อขอรับบริการ  
 1.7.1.2  การตัดสินใจขณะรับบริการ หมายถึง ความสะดวกสบายขณะใช้บริการ 
ความถูกต้องแม่นย าในรายละเอียดขั้นตอนการให้บริการ กิริยามารยาทที่ดี
งามของผู้รับเหมา ความซับซ้อนยุ่งยากในขั้นตอนการรับบริการ ความ
ประณีตบรรจงและพิถีพิถันขณะท างาน ความเลินเล่อของผู้รับเหมา ภูมิ
ปัญญาและความสามารถของผู้รับเหมา 
 1.7.1.3  การตัดสินใจหลังรับบริการ หมายถึง หลังจากท าการก่อสร้างแล้ว  มีความ
สอดคล้องกับความคาดหวังของบริษัทก่อนมารับบริการ ความสมบูรณ์
ครบถ้วนของบริการ ความคงที่แน่นอนด้านคุณภาพ การปฏิบัติต่อค า
ร้องเรียนของลูกค้า ความคุ้มค่าระหว่างผลงานกับเงินที่จ่ายไป 
 1.7.2  การจ้างเหมา หมายถึง การจ้างให้บุคคลหนึ่งบุคคลใด หรือหลายคน ไม่ว่าจะเป็นนิติ
บุคคล หรือบุคคลธรรมดา ได้ท างานหรือกิจกรรมที่จัดให้มีขึ้นเพื่อให้เคร่ืองจักร 
และอุปกรณ์ สามารถใช้งานได้ และปฏิบัติงานได้ตลอดจนเสร็จ และผู้ว่าจ้างได้
จ่ายเงินจ้างให้แก่ผู้ว่าจ้าง 












บทที่  2 




เพื่อน ามาใช้เป็นกรอบส าหรับการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 2.1กแนวคิดเกี่ยวกับการบริหารโครงการก่อสร้าง 
 2.2กแนวคิดเกี่ยวกับการคัดเลือกผู้รับเหมา 
 2.3กแนวคิด ทฤษฎี  เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ  




ก่อสร้าง ทั้งด้านเวลา คุณภาพ และต้นทุนรวมถึงการใช้ทรัพยากรต่างๆในงานก่อสร้างโดยจะเร่ิม
จากการวิเคราะห์หากิจกรรมที่ต้องท า จนน าไปสร้างเป็นแผนงานและแผนก าหนดเวลาที่สมบูรณ์
ของโครงการ (พชร ชูครุวงศ์, 2549) 
2.1.1กการวางแผนโครงการ (Project Planning) 
การวางแผนเพื่อประสบความส าเร็จของโครงการ หมายถึง โครงการได้รับการบริหารและ
จัดการให้แล้วเสร็จตามวัตถุประสงค์ของเจ้าของงาน โดยได้คุณภาพที่ก าหนด ทันเวลาที่ต้องการใช้ 
และมีค่าใช้จ่ายภายใต้งบประมาณที่จัดเตรียมไว้  
ค าว่าได้คุณภาพตามที่ก าหนด หมายถึง คุณภาพของงานที่สัมผัสได้ เช่น ความเรียบร้อย 
ความแข็งแรงตามที่วิศวกรก าหนด ใช้วัสดุอุปกรณ์ที่ได้มาตรฐาน เป็นต้น และคุณภาพยังหมายถึง  
ส าหรับเร่ืองกรอบเวลาในโครงการก่อสร้าง มักเป็นปัญหาให้กับทีมบริหารโครงการเสมอๆ ทั้งนี้
ก าหนดการใช้สิ่งปลูกสร้างในโครงการมักมาจากฝ่ายเจ้าของงาน หรือผู้ใช้งาน ซึ่งจะก าหนดตาม
เงื่อนไขทางธุรกิจ ก่อนการเร่ิมด าเนินโครงการ ซึ่งจะส่งผลให้การจัดการโครงการก่อสร้างนั้นง่าย
มากที่ เดียวอย่ างไรก็ดีผู้ เกี่ ยวข้องหลักในโครงการก่อสร้าง ซึ่ งไ ด้แก่  เจ้ าของงาน และ
ผู้รับเหมาก่อสร้าง มักให้ความส าคัญเร่ืองงบประมาณในอันดับต้นๆ เสมอ โดยในส่วนของงาน
จะต้องบริหารต้นทุนให้ดีเพราะโครงการก่อสร้างมักต้องการเงินทุนค่อนข้างสูง และต้องอาศัยความ
สนับสนุนจากสถาบันการเงินในรูปเงินกู้ ซึ่งหากมีการใช้จ่ายเงินมากกว่างบประมาณที่ได้จัดเตรียม


















ด าเนินการใดๆ ย่อมเกิดผลประโยชน์อย่างคุ้มค่าตามมาในด้านต่างๆ ได้แก่ ได้รู้ว่ามีงานอะไรบ้างที่
ต้องท าในในโครงการ โดยทีมบริหารอาจใช้เทคนิคโครงสร้างรายการช่วย ได้มีโอกาสศึกษางานที่
จะท าล่วงหน้าก่อนลงมือปฏิบัติจริง ทั้งนี้อาจมีการเลือกวิธีการก่อสร้าง  (Construction Method) 
หลายๆ แนวทางเพื่อให้ได้แนวทางที่ดีที่สุด อาจท าโดยใช้เทคนิคระดมความคิด (Brain Storming) 
ท าให้เห็นปัญหาล่วงหน้าและเตรียมหาวิธีแก้ไขไว้ก่อน ทั้งนี้ยิ่งมีงานที่ต้องท าจ านวนมากๆ ย่อมมี
ปัญหาขัดข้องและขัดแย้งต่างๆ มากขึ้นตามด้วยการป้องกันอาจโดยการขจัดปัญหาให้หมดไป หรือ
อาจใช้เทคนิคการจัดการความเสี่ยง การรู้ถึงรายละเอียดต่างๆที่ต้องการเพิ่มเติมทั้งนี้ เมื่อทีมบริหาร
โครงการได้ศึกษารายละเอียดต่างๆ ของงานที่ต้องท า รวมถึงปัญหาที่อาจเกิดขึ้น ก็จะท าให้รู้ถึง
ข้อมูลต่างๆ รวมถึง สิ่งอื่นที่ต้องการเพิ่มเติม ซึ่งจะสามารถจัดหา หรือเตรียมไว้เพื่อพร้อมใช้งานได้
ทันทีเมื่อต้องการ ใช้เป็นเกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติโครงการ โดยเกณฑ์ต่างๆ ที่ก าหนดขึ้น




2.1.1.2 ระบบวางแผน และการควบคุมโครงการ 
กระบวนการในการปฏิบัติโครงการ มาสามารถแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนวางแผน และส่วน
ควบคุมซึ่งจะเกิดเป็นวงรอบอย่างต่อเนืองตลอดเวลาระยะเวลาด าเนินโครงการในขั้นตอนแรกของ
การวางแผน จะเร่ิมจากการก าหนดเป้าหมายของโครงการทั้งด้านคุณภาพ เวลาและต้นทุนรวมถึง
ทรัพยากรที่ต้องใช้ด้วยแผนงานที่ได้จัดท าไว้แล้วนี้ จะเป็นแนวทางปฏิบัติ และใช้เป็นเกณฑ์ในการ
ประเมินผลปฏิบัติ โครงการ หากผลการด าเนินการเบี่ยงเบนไปจากแผนที่ก าหนดไว้ ทีมบริหาร
โครงการก็จะด าเนินการแก้ไขให้ได้ตามแผน ทั้งนี้ เป้าหมายอาจมีการปรับปรุงใหม่ ให้มีความ











การพัฒนามาตราฐานผลิตภัณฑ์ โดยในประเทศญ่ีปุ่น เรียกว่า วงจรของเดมมิ่ง (Deming Cycle) 
ประกอบด้วย การวางแผน (Plan) จากนั้นน าแผนไปปฏิบัติ (Do) ในขณะด าเนินงานอยู่นี้จะมีการ
ตรวจ (Check) เพื่อประเมินดูผลการปฏิบัติว่าได้ตามแผนหรือไม่ หากไม่ได้ทีมบริหารและควบคุมก็
จะต้องตัดสินใจ แก้ไขข้อผิดพลาดนั้นๆ (Action) หากการบริหารโครงการก่อสร้างได้น าวงจรของ
เดมมิ่งนี้ไปประยุกต์ใช้ ข้อผิดพลาดที่เกิดขึ้นจะลดลงเร่ือยๆ เช่นกัน อันเป็นการยกมาตรฐานของ
งานขึ้นไปอีกทั้งนี้จะต้องมีระบบบันทึกที่ดี ส าหรับปัญหาและวิธีการแก้ไขต่างๆ  
2.1.1.3 ขั้นตอน และวิธีการในการจัดท าแผนงานก่อสร้าง 
การจัดท าแผนงานก่อสร้าง จะเร่ิมมาตั้งแต่การก าหนดวัตถุประสงค์ของโครงการ รวมถึง
ขอบเขตของงาน จากนั้นทีมบริหารโครงการ จะท าการวิเคราะห์เพื่อตอบปัญหาพื้นฐานเหล่านี้ คือ  
ก)กมีงานอะไรบ้างที่ต้องท า 





2.1.1.4กโครงสร้างรายงาน (Work Breakdown Structure, WBS) 
ในโครงการก่อสร้างหนึ่งๆหากทีมบริหารโครงการเคยมีประสบการณ์ตรงในงานก่อสร้าง
ที่มีลักษณะคล้ายๆ กันก็อาจจะสามารถก าหนดงานที่ต้องท าได้อย่างถูกต้องโดยไม่ล าบาก โดยความ
ช านาญในลักษณะนี้อาจท าให้มองข้ามงานบางงานที่ไม่เคยท าในโครงการก่อนๆ แต่มีอยู่ใน
โครงการ ก่อสร้างที่ก าลังวางแผนอยู่นี้  และหากงานที่ เผอิญตกหล่นไปนี้มีความส าคัญต่อ
ความส าเร็จของโครงการด้วยแล้ว ก็จะสร้างปัญหาให้กับทีมบริหารโครงการได้อย่างคาดไม่ถึง
ทีเดียวดังนั้นการใช้เทคนิคโครงสร้างรายงาน หรือเรียกย่อๆ ว่า WBS นี้ จึงเป็นแนวทางหนึ่งที่
สามารถน าไปประยุกต์ในการวิเคราะห์งานที่ต้องท าในโครงการก่อสร้างได้เป็นอย่างดีหลักการของ 
WBS จะเร่ิมจากการมองโครงการก่อสร้างออกเป็นส่วนหลักๆ ก่อน เช่น แบ่งออกเป็นพื้นที่ หรือ
อาคาร หรือประเภทของสิ่งปลูกสร้าง เป็นต้น จากนั้นจึงค่อยแตกในแต่ละพื้นที่ออกเป็นกลุ่มงาน
ระดับที่ 1 ที่ต้องท า จากกลุ่มงานระดับที่1 นี้จะแตกออกต่อไปเป็น ระดับที่ 2 และต่อไปเร่ือยๆ 
จนถึงหน่วยงาน หรือกิจกรรมที่ต้องท าแต่ละกลุ่มงาน 
 จากการวางแผนโครงการข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า โครงการก่อสร้างที่ประสบความส าเร็จ 











ประสบความส าเร็จสูงขึ้นเพราะการวางแผนจะบอกให้รู้ว่า มีงานอะไรบ้างที่ต้องท า ซึ่งสามารถ
ศึกษาท าความเข้าใจงานล่วงหน้า และได้เห็นปัญหาที่อาจะเกิดขึ้นระห่าวงด าเนินโครงการ โดย
ทีมงานบริหารโครงการจะสามารถหาแนวทางแก้ไข รวมถึงหาข้อมูลต่างๆ ที่ต้องการไว้ให้พร้อม
ต่อการใช้งานเมื่อจ าเป็น นอกจากนี้แผนที่วางไว้ ยังใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติโครงการต่อไป
ด้วยระบบการวางแผนและควบคุมโครงการ จะเป็นกระบวนการต่อเนื่อง เร่ิมจากการก าหนด
เป้าหมายจนถึงการจัดท าเป็นปฏิบัติขั้นละเอียด ซึ่งถูกน าไปเป็นฐานในการประเมินผลจากการ
ปฏิบัติจริง ซึ่งหากมีความเบี่ยงเบนเกิดขึ้น ก็จะต้องมีการแก้ไขต้นเหตุแห่งความเบี่ยงเบนนั้น โดย
การท าอย่างต่อเนื่องจะเป็นการยกระดับมาตรฐานของการปฎิบัติโครงการให้ดีขึ้นขั้นตอนและ
วิธีการในการจัดท าแผนงานก่อสร้าง ได้จากการตอบปัญหาพื้นฐานต่อไปนี้ได้แก่ มีงานอะไรบ้างที่
ต้องท า ใครเป็นผู้รับผิดชอบ และท าโดยใคร วิธีการท าเป็นอย่างไร จะท าที่ไหน และเมื่อไรต้องการ
อะไรบ้างในการท าโครงสร้างรายงาน เป็นเทคนิคที่ใช้ในการวิเคราะห์กิจกรรม ที่ต้องท าใน
โครงการก่อสร้าง  
 2.1.2กการจัดองค์การโครงการและผังแจกแจงความรับผิดชอบ 
เมื่อทีมบริหารโครงการได้ก าหนดกลุ่มงาน และกิจกรรมต่างๆ ท าโดยใช้เทคนิคโครงสร้าง
รายงาน (WBS) และอาจมีการก าหนดกิจกรรมเพิ่มเติม เพื่อให้การจัดการข้อมูลสารสนเทศ สามารถ
ท าได้อย่างมีประสิทธิภาพแล้ว ในขั้นตอนต่อไปในการวางแผนโครงการจะเป็นการก าหนด
ผู้รับผิดชอบ กลุ่มงานต่างๆ ข้างต้นโดยอาศัยข้อมูลการจัดองค์การโครงการมาช่วยในการจัดท า
ต่อไป 
2.1.2.1กการจัดองค์การโครงการ 
เน่ืองจากโครงการก่อสร้างมีลักษณะเป็นชั่วคราว โดยมีช่วงเวลาด าเนินการที่แน่นอน ดังนั้น
การจัดองค์กรของโครงการ จึงเป็นการรวบรวมผู้มีความสามารถที่เหมาะสม มาร่วมกันเพื่อท างาน
เพื่อให้โครงการบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้  ทีมบริหารโครงการอาจมาจากบุคคลากร หรือ
ผู้เชี่ยวชาญภายนอก หรือจากสายงานปกติในองค์กรแม่ก็ได้ โดยอาจจะท าในลักษณะเต็มหรือไม่
เต็มเวลา ดังนั้นการท างานจึงต้องมีสัมพันธ์กันอย่างแยกไม่ออกระหว่างทีมบริหารโครงการโดยตรง 
กับ สายงานบริหารปกติในองค์กรแม่การจัดองค์การทั่วไป จะมีหลักเกณฑ์การท าเป็นขั้นตอนดัง
ภาพที่ 2.1 ได้แก่การออกแบบโครงสร้างการบริหารเป็นกลุ่ม หรือแผนกตามความเหมาะสม เสร็จ
แล้วจะก าหนดอ านาจหน้าที่ตามล าดับ และถึงก าหนดความสัมพันธ์ในการท างานระหว่างกลุ่ม 





















รูปที่ 2.1  ขั้นตอนการจัดองค์การโดยทั่วไป 
 
ในการออกแบบโครงสร้างการบริหารข้างต้น อาจท าโดยการจัดกลุ่ มในองค์การตาม
ลักษณะต่างๆ ได้แก่ 
ก) หน้าที่การท างาน หรือความช านาญเฉพาะทาง เช่น ฝ่ายบัญชี ฝ่าย
วิศวกรรม ฝ่ายผลิต เป็นต้น 
ข)กชนิดผลิตภัณฑ์ได้แก่ การแบ่งกลุ่มตามสายการผลิตของผลิตภัณฑ์ แต่
ละชนิด 
ค)กกลุ่มลูกค้า เช่น กลุ่มงานก่อสร้างโรงงาน กลุ่มงานก่อสร้างอาคารสูง 
เป็นต้น 
ง)กภูมิประเทศ เช่น ภาคเหนือ ภาคอีสาน เป็นต้น 
จ)กกระบวนการโดยแยกตามขั้นตอนต่างๆ ในกระบวนการผลิต เช่น แผนก
ประกอบตัวถัง แผนกประกอบเคร่ืองยนต์ แผนกประกอบอุปกรณ์
ตกแต่งเป็นต้น 
ส าหรับตัวอย่างการจัดองค์การของบริษัทรับเหมาก่อสร้าง อาจเป็นดังรูปที่ 2.2 ซึ่งแสดงให้
เห็นการจัดแผนกตามหน้าที่ การท างาน หรือความช านาญเฉพาะทาง 
1. ออกแบบโครงสร้างการบริหาร 
2. การกระจายอาจของโครงสร้างบริหาร 
3. ก าหนดความสัมพันธ์ระหว่างการท างานทั้ง
ระดับกลุ่ม และบคุคล 
















ปกติและบางส่วนอาจจ้างจากบุคคลภายนอกองค์กร หากมองในรูปของการประสานการท างาน จะ














รูปที่ 2.3  ลักษณะการจัดองค์การในการบริหารโครงการ 
 
ส าหรับการบริหารงานในโครงการก่อสร้างนิยมการจัดองค์การโดยแบ่งตามหน้าที่การ
ท างานระบุสายงานหลัก (Line) ที่มีต่อความส าเร็จของโครงการ และสายงานรอง (Staff) ซึ่งมีหน้าที่












สายงานหลัก (Line)     สายงานรอง (Staff) 
 
 
รูปที่ 2.4  ตัวอย่างการจัดองค์การโครงการก่อสร้าง ตามหน้าที่การงาน 
 
โดยระบุสายงานหลัก (Line) และสายงานรอง (Staff) จากลักษณะการจัดองค์การของการ
บริหารโครงการข้างต้น จะเห็นว่าจะต้องมีการท างานที่คาบเกี่ยวกันระหว่างทีมบริหารโครงการ 
































รูปที่ 2.5  ระดับของการจัดองค์การแบบประสาน 
 




ลักษณะที่ผสมผสานอ านาจ หน้าที่ความรับผิดชอบระหว่างการจัดองค์การตามหน้าที่การท างาน 






























จากรูปที่ 2.5 เราอาจแบ่งการจัดองค์การแบบประสานส าหรับโครงการก่อสร้างออกเป็น 5 
ระดับ ตามระดับความรับผิดชอบในโครงการและสายงานปกติ 





ข)กการจัดองค์การประสานแบบอ่อน (Weak Matrix Organization) 




ค)กการจัดองค์การประสานแบบสมดุล (Balance Matrix Organization) 
ผู้จัดการโครงการที่จัดองค์การแบบนี้จะร่วมกับผู้จัดการแผนกใน
องค์การแม่ ในการตัดสินใจท าการต่างๆ ในโครงการ และร่วมกันรับผิดชอบผล
ที่ได้ด้วย 
ง)กการจัดองค์การประสานแบบแข็ง (Strong Matrix Organization)  





จ)กการจัดองค์การประสานแบบโครงการ (Project Organization) 
การจัดองค์การแบบสุดท้ายนี้จะเน้นความส าเร็จของโครงการเป็นหลัก 














โครงการ และบุคลากรหรือ ผู้จัดการแผนกขององค์การแม่เสมอ ลักษณะการประสานนี้เกิดเป็น
ลักษณะของเครือข่ายความสัมพันธ์ตามกลุ่มงาน หรืองานที่ร่วมรับผิดชอบ 
2.1.2.3กการติดต่อประสานงานในองค์การแบบประสาน 
เนื่องจากการจัดองค์การแบบโครงการ (Project Organization) จะมีลักษณะการสื่อสาร
แนวราบ (Horizontal) แต่องค์การแบบหน้าที่การท างาน (Function Organization) จะมีลักษณะการ
สื่อสารในแนวด่ิง (Vertical) ซึ่งท าให้การจัดองค์การแบบประสาน (Matrix Organization) ก่อให้เกิด
ความสัมพันธ์ในองค์การแบบเครือข่ายความสัมพันธ์ในองค์การขึ้นเครือข่ายความสัมพันธ์ใน
องค์การ ก็คือ ความสัมพันธ์ที่ท าให้เกิดการสื่อสารแบบสองทาง เพื่อให้การด าเนินงานของโครงการ
ท าได้อย่างสะดวก และเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันในการด าเนินสู่วัตถุประสงค์ตามที่คาดหวังได้ โดย
สายสัมพันธ์นี้ผู้จัดการโครงการต้องสร้างและคอยรักษาไว้ ทั้งกับผู้เกี่ยวข้องภายในองค์การ และ
ผู้เกี่ยวข้องภายนอกองค์การเครือข่ายความสัมพันธ์ที่ดีจะช่วยให้โครงการโอกาสประสบความส าเร็จ
สูงขึ้น แต่การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีไม่มีสูตรตายตัว ผู้จัดการโครงการจะต้องเป็นผู้สร้างขึ้น โดย
การทดลองวิธีการต่างๆ และการเจราจาต่อรองเพื่อแก้ไขปัญหาข้อขัดแย้งต่างๆ ในการก าหนด
อ านาจ และความรับผิดชอบที่เหมาะสมรวมถึงการวางแผน การจัดองค์การ การควบคุม และวิธีการ
สื่อสารระหว่างกันด้วย แต่อย่างไรก็ดีผู้ที่จะสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ที่ดี ควรเป็นที่รู้จักการ
ประณีประนอม โดยมีจิตใจที่เปิดกว้าง จริงใจ และมีความยืดหยุ่นเพียงพอ 
หลังจากได้จัดองค์การโครงการแล้ว สิ่งตามก็คือ การก าหนดอ านาจและความรับผิดชอบที่
เหมาะสมส าหรับกลุ่มงานต่างๆ ที่ได้จัดท าไว้แล้วจาก WBS ซึ่งสามารถจัดท าโดยใช้หลักการของ
การแจกแจงความรับผิดชอบ ดังต่อไปนี้ 






ขอบเขตอ านาจ และความรับผิดชอบของแต่ละกลุ่มงาน (Work Package) ดัง
ภาพที่ 2.6 ซึ่งจะเห็นว่าจุดตัดระหว่างต าแหน่งภายในองค์การ (ของโครงการ
หรือองค์การแม่) กับกลุ่มงาน จะแสดงสัญญาลักษณ์ที่บ่งบอกถึงบทบาทของ


















X : สัญญาลักษณ์แสดงบทบาทของ 
 ต าแหน่งในองค์การ กับกลุ่มงานนั้นๆ 
 






อ านาจ หน้าที่และความรับผิดชอบของตนเป็นอย่างดี ส าหรับแนวทางปฏิบัติ




3)กศึกษาเอกสาร WBS ที่แสดงกลุ่มงานต่างๆที่ต้องท า 




6) ช่วยกันก าหนดบทบาทลงในผังแจกแจงความรับผิดชอบโดยเอกฉันท์ 














หลังจากก าหนดบทบาทของต าแหน่งต่างๆในองค์การตามกลุ่มงานแล้วควรมีการก าหนด
ขอบเขตอ านาจ หน้าที่  และความรับผิดชอบให้ชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษร ส าหรับต าแหน่ง
เหล่านั้นด้วย เพื่อป้องกันความสับสน และก ากวมในการท างานและจัดการโครงการ 
2.1.2.5กอ านาจและความรับผิดชอบ 




(Responsibility) และความรับผิดชอบต่อผลงาน (Accountability) ในการบริหารโครงการควรมีการ
จัดท ารายละเอียดของขอบเขตอ านาจ และความรับผิดชอบของต าแหน่งส าคัญๆในองค์การ ไว้ทั้งนี้
เพื่อการร่วมมือประสานกันสามารถท าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
จากการจัดองค์การโครงการและผังแจกแจงความรับผิดชอบที่กล่าวมาแล้วข้างต้น สามารถ
สรุปได้ว่า การจัดองค์การโครงการคือการจัดหาผู้มีความสามารถที่เหมาะสมมาร่วมกันท างาน 
เพื่อให้โครงการบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยมีขั้นตอนเร่ิมจาก การออกแบบโครงสร้างการ
บริหาร เสร็จแล้วจึงมาดูเร่ืองการกระจายอ านาจการบริหารตามโครงการนั้น โดยต้องมีการก าหนด
ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มและบุคคล รวมถึงให้มีวิธีการสื่อสารภายในที่เหมาะสม โครงสร้าง
องค์การ อาจเร่ิมจากการแบ่งกลุ่มเป็นฝ่ายหรือแผนกตามลักษณะที่คล้ายกัน เช่นตามหน้าที่การงาน 




ภายในองค์การแม่ โดยรูปแบบประสานกัน (Matrix) ซึ่งแบ่งเป็นระดับจากการจัดองค์การตาม
หน้าที่การท างาน ประสานแบบอ่อน ประสานแบบสมดุล ประสานแบบแข็ง และแบบการติดต่อ
ประสานงานในองค์การโครงการ จะมีลักษณะเครือข่ายความสัมพันธ์ในการบริหารองค์การแบบ
ประสาน ซึ่งมีทั้งแนวราบและแนวดิ่ง กับผู้เกี่ยวข้องภายในและภายนอกองค์การ รวมถึงทีมบริหาร
โครงการ และผู้บริหารระดับสูงขึ้นไปขององค์การแม่ผังแจกแจงความรับผิดชอบใช้ในการก าหนด
บทบาทของต าแหน่งต่างๆในองค์การของการบริหารโครงการ กับทุกๆ กลุ่มงานหรือกิจกรรมใน
โครงการนั้นๆ การสร้างผังแจกแจงความรับผิดชอบควรร่วมกันท าโดยกลุ่มผู้รับผิดชอบเพื่อให้ทุก
ฝ่ายเข้าใจขอบเขตอ านาจดูแลความรับผิดชอบในการปฏิบัติงานในโครงการต่อไปการก าหนด












2.1.3กการประมาณเวลาของงานก่อสร้าง (Construction Duration Estimating) 
เมื่อทีมบริหารโครงการได้จัดแบ่งกิจกรรมต่างๆในโครงการออกเป็น กลุ่มงานและได้ก า
หนผู้ที่จะรับผิดชอบ กลุ่มงานนั้นๆ แล้วขั้นต่อไปจะเป็นการวางแผนก าหนดเวลาก่อสร้าง ทั้งนี้เพื่อ
ใช้เป็นแนวทางปฏิบัติ และใช้ควบคุมเวลาของโครงการให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ด้วย
เวลาของโครงการ จะได้มาจากการพิจารณา เวลาของแต่ละกลุ่มงาน หรือแต่ละกิจกรรมที่จะต้องท า





จริงนั้น อาจท าโดยทีมบริหารโครงการที่ประสบการณ์ตรงในกิจกรรมนั้นๆ โดยการประมาณจาก
วิธีค่าสูง-ต่ า (Bracket Approach) เร่ิมจากการก าหนดว่ากิจกรรมลักษณะนี้ใช้ทีมงานที่ก าหนดจะใช้
เวลาในการก่อสร้างเท่าไร โดยเร่ิมจากค่าที่มากสุดแล้วค่อยๆ ปรับลงจนถึงค่าที่ทีมงานคิดว่า
เหมาะสมเสร็จแล้วให้ประมาณใหม่ โดยก าหนดค่าต่ าที่สุดก่อน แล้วค่อยๆ ปรับขึ้นจนถึงระดับที่
เหมาะสม หลังจากการประมาณข้างต้นจะได้ช่วงของค่าเวลาส าหรับกิจกรรมนั้นๆ ซึ่งผู้วางแผน
สามารถเลือกค่าที่เหมาะสมที่สุดอยู่ในช่วงนี้ 
ปัญหาประการหนึ่งในวิธีข้างต้นคือ จะหาทีมบริหารโครงการก่อสร้างที่มีประสบการณ์




2)กข้อก าหนดงานก่อสร้าง (Specification) 
3)กข้อมูลภาคสนาม (Site Data) 
ข)กข้อมูลรายการงาน และปริมาณงาน 
1)กโครงสร้างรายการงาน (WBS) 


















โครงการก่อสร้าง ว่าจะสร้างอะไรและควรท าอย่างไร ซึ่งทีมบริหารโครงการ
จะต้องศึกษาเพื่อจัดท าเป็นแนวทางวิธีการก่อสร้าง (Method Statement) ซึ่ง
บางคร้ังอาจต้องท าเสนอให้กับเจ้าของงาน พร้อมกับการเสนอราคาด้วย และที่
ส าคัญอีกประการหนึ่งคือใช้ประกอบการท าโครงสร้างรายงาน (WBS) รวมทั้ง
ระเบียนปริมาณงาน (BOQ)ในเอกสารเสนอราคานั้น 
ข)กข้อก าหนดงานก่อสร้าง 
ข้อก าหนดงานก่อสร้าง หรือ Specification โดยทั่วไปแล้วจะมี
ความหมายรวมเอกสารทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับโครงการก่อสร้างอัน ได้แก่ 
1)กเอกสารเสนอราคา และเอกสารสัญญา (Bidding and Contractual 
Document) 
2)กเงื่อนไขสัญญา (Condition of the contract) 





กระบวนการก่อสร้างในโครงการเร่ิมจากล าดับความส าคัญของเอกสารประกอบสัญญาจ้างทั้งหมด 
ขั้นตอนต่างๆ ในการขออนุมัติใช้แบบก่อสร้าง (Shop Drawing) วัสดุก่อสร้างหรืออ่ืนที่จ าเป็น
รวมถึงเวลาที่ต้องใช้ในการอนุมัติเป็นต้น ซึ่งผู้วางแผนจะต้องศึกษาให้เข้าใจ เพื่อใช้เป็นข้อมูล
ก าหนดเวลาของกิจกรรมก่อสร้างต่อไปส าหรับข้อก าหนดงานก่อสร้างด้านเทคนิค จะเป็น











2.1.3.3 ข้อมูลรายการงาน และปริมาณงาน 
ส าหรับข้อมูลประเภทนี้ ทีมบริหารโครงการจ าเป็นต้องก าหนดปริมาณงานของแต่ละ
กิจกรรม หรือกลุ่มงานตาม WBS ที่ได้จัดท าไว้แล้ว โดยข้อมูลจะมาจากรายการค านวณในการหา
ปริมาณงานร่วมกับระเบียนปริมาณงาน หรือบัญชีปริมาณงาน (Bill of Quantity, BOQ) ซึ่งเป็นตัว
สรุปปริมาณงานจากรายการค านวณ พร้อมราคาของแต่ละรายการ เมื่อสามารถแยกปริมาณงานจาก




ที่ก าหนดหรืออาจให้ความหมายถึงเวลาที่ใช้ต่อการท างานหนึ่งหน่วย โดย
ทีมงานนั้นก็ได้ ดังนั้นการบันทึกค่าอัตราผลผลิตจึงท าได้หลายรูปแบบ เช่น 
ผลงานที่ท าได้ เฉลี่ยต่อคนหน่ึงที่ท าได้ในหน่ึงวัน (8 ชั่วโมง) 
ข)กประโยชน์ของค่าอัตราผลผลิตงานก่อสร้าง 
ค่าอัตราผลผลิตงานก่อสร้าง ที่มีการบันทึกข้อมูลไว้อย่างสม่ าเสมอ 
สามารถน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการก าหนดมาตรฐานของทีมช่างได้ ซึ่งถือเป็น
การควบคุมด้านประสิทธิภาพการท างานของช่างในองค์กร การควบคุมอัตรา
ผลผลิตก็คือ การควบคุมต้นทุนนั่นเอง  ทั้งนี้ถ้าหากเราทราบว่าช่างหนึ่ง
คนท างานหนึ่งวัน ได้ผลงานเท่าไรก็ย่อมหาออกมาได้ว่าต้นทุนต่อหน่วยได้
นอกจากค่าอัตราผลผลิตงานก่อสร้าง จะเป็นตัวสะท้อนต้นทุนของงานก่อสร้าง
แล้ว ในการวางแผนงานและแผนก าหนดเวลางานก่อสร้าง ยังคงต้องใช้ค่า
ดังกล่าวในการประมาณเวลาที่จะใช้ในการท างานแต่ละกิจกรรมใน WBS 
รวมถึงทรัพยากรต่างๆ ที่ต้องใช้ด้วย 
ค)กแหล่งข้อมูลอัตราผลผลิตงานก่อสร้าง 
ผู้วางแผนงานและแผนก าหนดเวลาก่อสร้างจ าเป็นต้องมีข้อมูล อัตรา















ประเภทการประมาณราคาก่อสร้าง อนึ่งการน าค่าอัตราผลผลิต ดังกล่าว ไปใช้
ในการวางแผน ค่าดังกล่าวอาจไม่ถูกต้องหรือเหมาะสมกับหน่วยงานที่ก าลัง
วางแผนอยู่ ทั้งนี้เพราะความแตกต่างในสภาพแวดล้อมของหน่วยงาน ภูมิอากาศ 
ความช านาญของช่างรวมถึงเคร่ืองมือ เคร่ืองทุ่นแรงต่างๆ ที่มีการใช้ไม่
เหมือนกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง หากมีการน าตัวเลขค่าอัตราผลผลิตมาตรฐาน




ข้อมูลด้านกิจกรรมก่อสร้างตาม WBS รวมถึงปริมาณงานขั้นต่อไปก็จะท าการ
ค านวณเวลาที่ต้องใช้ส าหรับแต่ละกิจกรรม WBS นั้นโดยการใช้ข้อมูลอัตรา
ผลผลิตงานก่อสร้าง ที่มีอยู่น ามาท าการปรับแก้ให้เหมาะสมก่อนแล้วจึงน าไปใช้
ในการค านวณเวลาของงาน 
 จากการประมาณเวลาของงานก่อสร้างที่กล่าวมาแล้วข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การ
ประมาณเวลาของงานก่อสร้าง คือ การจัดแบ่งกิจกรรมต่างๆในโครงการออกเป็น กลุ่มงานและได้
ก าหนผู้ที่จะรับผิดชอบ กลุ่มงานนั้นๆ แล้วขั้นต่อไปจะเป็นการวางแผนก าหนดเวลาก่อสร้าง ทั้งนี้
เพื่อใช้เป็นแนวทางปฏิบัติ และใช้ควบคุมเวลาของโครงการให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 
โดยมีวิธีการเวลาของแต่ละกิจกรรมมีขั้นตอน คือ ข้อมูลในการประมาณเวลากิจกรรมก่อสร้าง 








จัดซื้อจัดจ้าง เป็นต้น แต่ในกรณีที่เจ้าของโครงการเป็นเอกชน เจ้าของโครงการจะท าการจัดหาผู้รับ
เจ้าเอง หรือจะท าร่วมกับบริษัทวิศวกรที่ปรึกษา วิธีการจัดหาจ้าง Pilcher (1992 ) กล่าวไว้ว่า การ
จัดหาผู้รับจ้างจะเกิดได้ 3 วิธีใหญ่ ดังน้ี (อ้างถึงใน นัทธพงศ์ ยาออม, 2550) 











โครงการ หรือ บริษัทวิศวกรที่ปรึกษา ได้ก าหนดไว้ โดยเจ้าของโครงการจะท าการติดประกาศใน





2.2.1.2กการประกวดราคาแบบจ ากัดผู้เข้าร่วมประมูล  
วิธีการนี้ได้ถูกน ามาใช้เพื่อลดข้อด้อยของวิธีการแรก กล่าวคือ การคัดเลือกผู้รับจ้างก่อน
การประมูล จะประกอบไปด้วยการจัดหารายชื่อผู้รับจ้างที่เจ้าของโครงการ หรือบริษัทวิศวกรที่
ปรึกษาเห็นสมควรว่าจะสามารถด าเนินงานได้ แล้วน ามาพิจารณาคัดเลือกผู้รับจ้างที่มีความสามารถ
เพียงพอจริงๆเข้ามาสู่ขั้นตอนต่อไปในการพิจารณาคัดเลือกผู้รับจ้างจะพิจารณาคัดเลือกผู้รับจ้างจาก
กลุ่มของเงื่อนไขที่เจ้าของโครงการและบริษัทวิศวกรที่ปรึกษาตั้งไว้กล่าวไว้โดย Russell and 
Skibniewski (1990) การพิจารณาดังกล่าวนี้เรียกกันทั่วๆไปว่า การคัดเลือกผู้รับจ้างก่อนการประมูล 
(Prequalifying) มีผู้ที่ได้ให้เหตุผลในการที่จะต้องคัดเลือกผู้รับจ้างก่อนที่จะจัดการประกวดราคา
ตามล าดับคือ Hauf (1986) และ Russell and Skibniewski (1992) มีความเห็นตรงกันว่าข้อเสียของ
การที่เจ้าของโครงการไม่ท าการคัดเลือกผู้รับจ้างก่อนการประมูล เจ้าของโครงการอาจจะได้ผู้
รับจ้างที่ไม่มีความสามารถเพียงพอเข้ามาท างานเช่น ขาดประสบการณ์การท างานเฉพาะด้าน การ
ขาดทุนทรัพย์ เป็นต้น จากการที่ได้ผู้รับจ้างที่ไม่มีความสามารถเพียงพอจะส่งผลให้เป็นการ
สนับสนุนให้ปัญหาต่างๆขยายตัวขึ้น 
James and Robert (1971) กล่าวไว้ว่า การประมูลงานภาครัฐจะต้องมีการคัดเลือกผู้รับจ้าง
ก่อน โดยหน่วยงานที่จัดประมูลหรือ หน่วยงานที่ตัดสินใจ การที่ไม่ท าการคัดเลือกผู้รับจ้างก่อน จะ
ท าให้เจ้าของโครงการจะต้องจัดเตรียมเอกสารต่างๆมากขึ้น และผู้รับจ้างก็จะเสียค่าใช้จ่ายในการท า
เอกสารและประมาณราคา 
2.2.1.3กการเจรจาต่อรองกับผู้รับจ้าง 
Pilcher (1992) กล่าวว่าวิธีการนี้มีความจ าเป็นที่จะใช้ก็ต่อเมื่อ ความเห็นของเจ้าของ














ขั้นตอนการคัดเลือกผู้รับจ้าง ซึ่งได้ศึกษาโดย Russell and Skibniewski (1988) ในขั้นตอน
แรกเป็นขั้นตอนการตั้งข้อก าหนดที่จะใช้ในการคัดเลือก เป็นหน้าที่ของเจ้าของโครงการที่จะตั้ง
ข้อก าหนดนี้ ขั้นตอนต่อมาคือการน าข้อมูลของผู้รับจ้างมาพิจารณาว่ามีความครบถ้วนตามที่
ต้องการหรือไม่ ถ้าขาดข้อมูลใดก็จะให้ผู้รับจ้างส่งมาเพิ่ม จากนั้นก็จะท าการพิจารณาว่าผู้รับจ้างจะ
มีคุณสมบัติตรงตามที่ได้ตั้งไว้หรือไม่ ผู้รับจ้างรายใดที่ผ่านการคัดเลือกก็จะสามารถเข้าสู้ขั้นตอน























รูปที่ 2.7  ขั้นตอนการคัดเลือกผู้รับจ้างก่อนเข้าสู่ขั้นตอนการประมูลที่เสนอโดย 





















Kritiga Tharavijitkul (1991) ได้ท าการศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study) ในการน า
แบบจ าลองระบบการตัดสินใจส าหรับการประมูลราคางานก่อสร้างโดยใช้กรมชลประทาน และการ
ไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทยเป็นกรณีศึกษา ได้น าระบบ DSS (Decision Support System) มา
ช่วยในการตัดสินใจคัดเลือก โดยแบบจ าลองการคัดเลือกผู้รับจ้างระบบ DSS จะเป็นแบบจ าลอง
ทางคณิตศาสตร์ที่ไม่มีความซับซ้อนและสามารถอธิบายได้ง่ายเมื่อเทียบกับแบบจ าลองทาง
คณิตศาสตร์อ่ืนๆ ซึ่งในการศึกษาได้เสนอขั้นตอนการคัดเลือกผู้รับจ้างที่เหมาะสมต่อหน่วยงานทั้ง
สองหน่วยงานโดยแสดงในภาพที่ 2.8 ซึ่งเป็นขั้นตอนการคัดเลือกผู้รับจ้างก่อนการประมูล และ
ขั้นตอนการประกวดราคา โดยขั้นตอนการประกวดราคาจะตั้งเงื่อนไขราคาต่ าสุดเป็นผู้ได้ รับ
คัดเลือกให้ด าเนินการก่อสร้าง ขั้นตอนที่แสดงในรูปที่ 2.7 จะประกอบด้วย 4 ส่วนคือ ส่วนเก็บ
ข้อมูลผู้รับจ้าง ส่วนตั้งคณะกรรมการที่จะเป็นผู้ตัดสินใจ ตั้งปัจจัยหรือเงื่อนไขที่จะใช้ในการ
คัดเลือก และพิจารณาคัดเลือกผู้รับจ้าง สามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละขั้นตอนได้ดังนี ้




ขั้นตอนที่  2 ตั้งคณะกรรมการพิจารณาคัดเลือก หรือาจจะมีการตั้งอนุกรรมการเพื่อ
พิจารณาใช้กฎเกณฑ์การคัดเลือกที่เหมาะสม 
ขั้นตอนที่ 3 และ 4 น าข้อมูลของผู้รับจ้างมาเปรียบเทียบกับปัจจัยที่ได้ตั้งไว้ พร้อมทั้งการ
















































































เพียงพอออกจากการพิจารณา หลังจากนั้นก็จะท าการประกวดราคาหาผู้รับจ้างที่เสนอราคาต่ าสุด
เป็นขั้นตอนสุดท้าย ดังนั้นผู้ที่เสนอราคาต่ าที่สุดจะเป็นผู้ชนะการประมูล กล่าวไว้โดย Kritiga 
Tharavijitkul (1991) วิธีการนี้จะใช้ในกรณีที่เป็นหน่วยงานของรัฐ แต่ส าหรับโครงการของเอกชน
จะไม่มีขั้นตอนในการจดทะเบียนผู้รับจ้างและมีขั้นตอนการเจรจาต่อรอง (Negotiate) เพิ่มเข้ามา
อย่างเด่นชัด โดยจะท าการเรียกผู้รับจ้างที่เสนอราคาต่ าที่สุดและผู้รับจ้างที่มีราคาสูงขึ้นไปอาจจะ
เพียงรายเดียวหรือมากกว่าเข้ามาเจรจาในการลดราคาลง การใช้วิธีดังกล่าวนี้จะขึ้นอยู่กับสภาวะของ
จ านวนผู้รับจ้างกับจ านวนโครงการก่อสร้างว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้าในตลาดมีผู้รับจ้างจ านวนมากก็
จะมีการแข่งขันกันสูง เจ้าของโครงการจะสามารถต่อรองได้มากขึ้น ดังแสดงในภาพที่ 2.9 แสดง




ปริมาณ (Objective) ให้มากที่สุด และใช้ปัจจัยที่เป็นเชิงคุณภาพ (Subjective) ให้น้อยที่สุด เพื่อลด



















































รูปที่ 2.9  ขั้นตอนการคัดเลือกผู้รับจ้างในโครงการของเอกชนเสนอโดย 






























วิธีการคัดเลือกผู้รับจ้างที่มีลักษณะการให้บริการ (Beard,Laulakis and Wundram, 2001) 
จะเหมือนกับวิธีการคัดเลือกผู้รับจ้างในระบบอ่ืนๆ คือมีวิธีการคัดเลือกตั้งแต่วิธีการเลือกบริษัท
เดียว (Sole Source) ถึงการประกวดราคา (Open Competition) ซึ่งจะเลือกบริษัทที่เสนอราคาต่ าสุด 
วิธีการคัดเลือกบริษัทออกแบบ-ก่อสร้างที่ใช้อยู่ในปัจจุบันมีอยู่ 8 วิธีด้วยกัน คือ 
2.2.3.1 การคัดเลือกโดยตรงโดยไม่มีการแข่งขัน (Sole Source Selection) 
วิธีนี้จะใช้เมื่อเจ้าของโครงการเป็นเอกชนและมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับบริษัท
ออกแบบ – ก่อสร้าง โดยมีปัจจัยที่ใช้ในการพิจารณาคัดเลือกบริษัทออกแบบ – ก่อสร้าง เช่น 
ผลงานในอดีต ชื่อเสียงบริษัท คุณสมบัติด้านเทคนิคและการจัดการ ความมั่นคงของบริษัท เป็นต้น 
จากนั้นเจ้าของโครงการจะเซ็นต์สัญญากับบริษัทที่เลือกมาเพียงบริษัทเดียว 
2.2.3.2 การคัดเลือกโดยพิจารณาจากผลงานในอดีต (Qualification-Based Selection) 
วิธีนี้เจ้าของโครงการจะท าการพิจารณาคุณสมบัติของบริษัทออกแบบก่อสร้างตามที่บริษัท
ออกแบบ-ก่อสร้างเสนอมา โดยท าการจัดอันดับของบริษัทซึ่งพิจารณาจากผลงานในอดีตคุณสมบัติ
ด้านเทคนิค สมรรถนะในการท างาน ต าแหน่งที่ตั้งของบริษัท เป็นต้น ซึ่งเจ้าของโครงการมักจะ
พิจารณาประสบการณ์ในอดีต และท าการจัดอันดับแล้วจึงเลือกบริษัทที่อันดับสูงสุด 3 บริษัทหลัง
จากนั้นเจ้าของโครงการจะท าการเจรจาตกลงกับบริษัทที่ได้อันดับที่ 1 ในเร่ืองราคา ถ้าเจ้าของ
โครงการพอใจก็ท าสัญญากับบริษัทนี้ แต่ถ้าเจ้าของโครงการไม่พอใจก็จะท าการเจรจาตกลงราคา
กับบริษัทอันดับ 2 ต่อไป ปกติบริษัทอยู่อันดับที่ 1 จะได้เซ็นต์สัญญากับเจ้าของโครงการใน









2.2.3.3 การคัดเลือกโดยการแข่งขันทางด้านข้อเสนอและท าการต่อรองราคา 













ตารางราคา ประเภทของสัญญา และข้อก าหนด แล้วเจ้าของโครงการจะท าการประเมินคัดเลือก
บริษัทที่มีคุณค่ามากที่สุด (Best Value) มาท าสัญญา 
2.2.3.4 การคัดเลือกโดยพิจารณาข้อเสนอเพียงอย่างเดียว (Source Selection with 
Formal Review (No Discussions)) 
วิธีนี้จะไม่มีการอภิปรายหาข้อตกลงระหว่างเจ้าของโครงการกับบริษัทออกแบบ -ก่อสร้าง 
เนื่องจากมีการก าหนดขอบเขตของโครงการอย่างพอเพียงใน RFP การพิจารณาคัดเลือกเจ้าของ
โครงการจะท าการพิจารณาข้อเสนอที่บริษัทออกแบบ-ก่อสร้างเสนอมาโดยพิจารณาตาม RFP และ
ตัดสินใจเลือกบริษัทที่เสนอผลประโยชน์ให้กับเจ้าของโครงการมากที่สุด 
2.2.3.5 การคัดเลือกโดยการก าหนดราคาและพิจารณาจากการออกแบบ (Fixed 
Budget / Best Technical Response or Design) 
วิธีนี้จะใช้ในสัญญาที่เจ้าของโครงการมีการก าหนดราคาของโครงการ โดยจะมีการก าหนด




ที่เสนอทางด้านเทคนิคได้มีคุณค่ามากที่สุด (Most Value) จะได้รับการคัดเลือก 
2.2.3.6กการคัดเลือกโดยการให้คะแนนและจัดล าดับ (Weighted Criteria) 
วิธีนี้เจ้าของโครงการจะมีการก าหนดให้แยกเสนอข้อเสนอ เป็น 2 ส่วน คือ การเสนอ






2.2.3.7กการคัดเลือกโดยการปรับราคาต่ าสุด (Adjusted Low Bid) 
















2.2.3.8กการคัดเลือกโดยพิจารณาที่ราคาต่ าสุด (Low First Cost) 
วิธีนี้เจ้าของโครงการจะสนใจพิจารณาทางด้านราคาเท่านั้น โดยเจ้าของโครงการจะมีการ
ก าหนดราคากลางเป็นพื้นฐานในการคัดเลือกบริษัทออกแบบ-ก่อสร้าง และบริษัทที่ได้รับการ




ความเสี่ยงมาจากทั้งผู้รับเหมาก่อสร้าง ผู้ออกแบบ  เจ้าของโครงการหรือปัจจัยภายนอกที่นอกเหนือ
การควบคุมได้  แต่ละความเสี่ยงจะก่อให้เกิดปัญหากับโครงการแตกต่างกันออกไป ทั้งระยะเวลา
การก่อสร้าง งบประมาณ และคุณภาพงาน ดังที่แสดงไว้ในตารางที่ 2.1  ซึ่งจากการศึกษางานวิจัย




ความเป็นไปได้ของโครงการ ความเสี่ยงนี้จะส่งผลกระทบต่อทั้งเจ้ าองโครงการและผู้รับเหมาคือ 
เมื่อระยะเวลาสั้น แต่ความถี่ในการจ่ายเงินเท่าเดิม  จ านวนงวดงานจึงน้อยลงและปริมาณเงินต่องวด
มากขึ้น  ดังนั้น ผู้รับเหมาต้องมีเงินส ารองมากกว่าภาวะงานปกติที่มูลค่าเท่ากันแต่ระยะเวลามากกว่า 
ในขณะที่เจ้าของโครงการก็ต้องมีเงินส ารองมากขึ้นเช่นกัน 
2.2.4.2กการเปลี่ยนแปลงแบบก่อสร้าง 




2.2.4.3กข้อมูลพื้นที่ก่อสร้างไม่ชัดเจน (ผลทดสอบดินและการส ารวจขอบเขตที่ดิน) 
ท าให้การออกแบบอยู่บนพื้นฐานเร่ิมแรกที่ไม่ถูกต้อง  และเมื่อน าไปก่อสร้างก่อนจะเกิด














งานก่อสร้างเป็นงานที่ต้องท าร่วมกันองคนจากหลายฝ่าย ทั้งผู้รับเหมาช่วง ผู้รับเหมาราย
อ่ืนที่เข้าท างานพร้อมกัน  ดังนั้น  ผู้รับเหมาก่อสร้างจ าเป็นต้องสามารถประสานงานระหว่างฝ่ายต่าง 





















วัสดุบางอย่างจ าเป็นต้องสั่งผลิตเฉพาะโครงการหรือต้องน าเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งหาก
ผู้รับเหมาก่อสร้างวางแผนในการสั่งซื้อวัสดุไม่ดี วัสดุก่อสร้างนั้น ๆ อาจได้รับล่าช้ากว่าแผนงานที่























ตารางที่ 2.1  ความเสี่ยงในงานก่อสร้าง 
ประเดน็ความเส่ียง 
ผลกระทบของความเสี่ยง 
ราคา เวลา คุณภาพ 
ความ
ปลอดภัย 
1.  ระยะเวลาการก่อสร้างน้อย X X X X 
2.  การเปลี่ยนแปลงแบบก่อสร้าง X X X  
3.  ข้อมูลสถานที่ก่อสร้างไม่ชัดเจน X  X  
4.  ความสามารถในการบริหารงานของผู้รับเหมา X X X X 
5.  สภาพทางการเงินของผู้รับเหมา X X X  
6.  แรงงานไม่มีความสามารถเพียงพอ   X X 
7.  วิศวกรและทีมงานบริหารโครงการไม่เพียงพอ   X X 
8.  การบริหารจัดการเครื่องจักร X X X  
9.  จัดหาวัสดุก่อสร้างไม่ได้ตามแผนที่ก าหนด  X   
10. การจัดการความปลอดภัยในงานก่อสร้าง    X 
11. ความสัมพันธ์กับหน่วยงานราชการ  X   
12. ปัจจัยทางธุรกิจภายนอก X    











จากความเสี่ยงของงานก่อสร้างอง Zou, Zhang and Wang (2007, P.601-614) ดังที่กล่าวมา  
สามารถก่อให้เกิดปัญหาในงานก่อสร้างได้ดังตารางที่ 2.2 
 





































































































































































1.  ปัญหาขาดแคลนวัสดุ X X  X X  X  X    
2.  ปัญหาขาดแคลนแรงงาน  X  X X  X    X  
3.  ปัญหาขาดแคลนช่างฝีมือ/ช่างเทคนิค X   X X X X      
4.  ปัญหาขาดแคลนวิศวกรที่มีความสามารถ    X X  X     X 
5.  ปัญหาขาดแคลนเครื่องจักรและอุปกรณ์ X   X X  X X     
6.  ปัญหาสภาพคล่องทางการเงินองผู้รับเหมา X X  X X   X    X 
7.  ปัญหาใช้วัสดุสิ้นเปลืองผิดปกติ    X   X      
8.  ปัญหาเครื่องจักรไม่มีประสิทธิภาพ     X  X X     
9.  ปัญหาการสื่อสารผิดพลาดในการท างาน  X X X   X      
10. ปัญหาแบบก่อสร้างไม่ถูกต้องไม่ชัดเจน  X X          
11. ปัญหาก่อสร้างผิดแบบ X X X    X      
12. ปัญหางานก่อสร้างไม่เป็นไปตามมาตรฐาน X X    X X      
13. ปัญหาถูกระงับการก่อสร้างจากทางราชการ  X  X       X  
14. ปัญหาความล่าช้าในงานก่อสร้าง X X X  X X X X X   X 
15. ปัญหาการเมือง           X X 
16. ปัญหาอุบัติเหตุในงานก่อสร้าง  X  X       X  















รวมที่ได้ หากได้คะแนนไม่ถึงคะแนนขั้นต่ าที่ก าหนด จะถือไม่ผ่านคุณสมบัติเบื้องต้น อย่างไรก็
ตามกรณีที่บางบริษัทอาจพบปัญหา เช่น กรณีพบว่าสถานะทางการเงินของบริษัทเปลี่ยนแปลงมา
ระหว่างปีต่อปี ก็จ าเป็นต้องมีการวิเคราะห์ประเด็นปัญหานี้ก่อนที่จะให้ผ่านคุณสมบัติเบื้องต้น ใน
บางกรณีผู้ยื่นข้อเสนอยื่นเอกสารแสดงคุณสมบัติของบริษัทแม่มาให้พิจารณา กรณีถือว่าป่าน
คุณสมบัติได้ ในกรณีที่ผู้ยื่นข้อเสนอมีคะแนนผ่านเกณฑ์การประเมินให้ผ่านเป็นผู้มีคุณสมบัติ




งานก่อสร้างภาคเอกชนได้มีการก าหนดเกณฑ์การคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างเช่นกัน  โดย
ส่วนมากเป็นการก าหนดเกณฑ์ทางด้านเทคนิคเบื้องต้นเพื่อคัดเลือกผู้มีสิทธิเสนอราคา และเมื่อได้
ราคาจากผู้เสนอราคาทุกรายมักจะเลือกผู้เสนอราคาที่ เสนอราคาต่ าที่สุดประมาณ 2-3 ราย มา
เปรียบเทียบในรายละเอียดก่อนจะต่อรองราคา รวมทั้งมีการปรับรายละเอียดทางเทคนิคบางรายการ
ตามที่ผู้รับเหมาเสนอเพื่อให้ได้ราคาต่ าลง 
จากการศึกษาบทความของ สันติ  ชินานุวัติวงศ์ (2551)  และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการ
คัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างของ Watt, Kayis and Willey (2009, P.250-260) ; Alarcon and Mourgues 
(2002, P.52-60);  Jennings and Holt (1998, P.651-660)  สามารถสรุปหลักเกณฑ์ที่ส าคัญในการ
คัดเลือกได้ดังนี้ 
2.2.5.1กประสบการณ์ เป็นการพิจารณาว่าผู้รับเหมาเคยท างานที่ลักษณะคล้ายกันมา
ก่อนหรือไม่ เช่น งานก่อสร้างระบบบ าบัดน้ าเสียแบบบ่อผึ่งส าหรับ
โครงการหมู่บ้าน 450 หลัง ก็อาจจะก าหนดว่าต้องเคยท างานก่อสร้างระบบ
บ าบัดน้ าเสียแบบบ่อผึ่งในโครงการที่มีปริมาณน้ าเสียในการบ าบัดใกล้เคียง













เกิดปัญหาใด ๆ ขึ้นมา 
2.2.5.3 ความเชี่ยวชาญในการบริหารโครงการ ความสามารถในการบริหารจัดการ 
ทั้งเร่ืองการควบคุมต้นทุนการก่อสร้าง โครงสร้างการบริหารโครงการ และ
การบริหารจัดการอ่ืน ๆ เพื่อให้มั่นใจว่าผู้รับเหมารายนี้จะสามารถท างาน
ตั้งแต่ต้นจนจบได้ 





















2.3ก แนวคิด ทฤษฎี  เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 










 นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจ  ไว้หลายความหมายแต่ผู้
ศึกษาได้น าเสนอเพียงบางส่วนดังนี้ 
 นิรมล กิติกุล (2550) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจว่า เป็นการกระท าอย่างรอบคอบ 
วิเคราะห์ความคุ้มค่าในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู่ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
ที่ตั้งไว้ จากความหมายของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.ก การตัดสินใจรวมถึงทางเลือก ถ้าหากมีสิ่งเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจย่อมเป็นไป
ไม่ได ้
 2. การตัดสินใจเป็นกระบวนการด้านความคิดจะต้องมีรายละเอียด สุขุม รอบคอบเพราะ
อารมณ์และองค์ประกอบของจิตใต้ส านึกมีอิทธิพลต่อกระบวนการความคิดนั้น 
 3. การตัดสินใจเป็นเร่ืองของการกระท าที่มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ และความส าเร็จ
ที่ต้องการและหวังไว้ 
 ติน ปรัชญพฤทธิ์ (2553) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจว่า เป็นการเลือกด าเนินการ
หรือไม่ด าเนินการ ที่เห็นว่าดีที่สุดหรือเลวที่สุดจาทางเลือกหลายๆทาง โดยมีขั้นตอนของการ
ตัดสินใจ ดังนี ้




 5.กการด าเนินการให้เป็นไปตามผลของการตัดสินใจ 
 6.กการติดตามและประเมินผลของการด าเนินการ 
 กระบวนการตัดสินใจเพื่อปฏิบัติการต่างๆ เป็นกระบวนการที่ส าคัญเพราะหลังจากเราได้





 ในทางทฤษฎีนั้นการตัดสินใจของบุคคล โดยทั่วไปนั้น จะเป็นไปในลักษณะที่มีเหตุผล
หรือเป็น “Economic Man” ซึ่งมักจะเป็นไปตามข้อสมมุติฐานที่ส าคัญ คือ 











 2. ทุกคนจะต้องมีความรู้ ความเข้าใจในเร่ืองต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง และมองเห็นถึงการเลือก
ต่างๆ เท่าที่มีอยู่ได้ 
 3. ทุกคนจะมีความสามารถที่จะประเมินแต่ละทางเลือกเหล่านั้น ด้วยเกณฑ์ต่างๆ ที่มีอยู่
และจะสามารถยุติลง ได้ด้วยการให้น้ าหนักรวมกันแต่ละทางเลือก 
 4. ทุกคนจะมีการควบคุมตนเองให้ต้องเลือกทางเลือกที่มีคุณค่าสูงสุดเสมอ 
 เสรี วงษ์มณฑา (2550) กล่าวว่า ปัจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ 
ตัวก าหนดพื้นฐาน หรือปัจจัยภายใน มีดังนี้ 
 1. ปัจจัยภายใน (ปัจจัยด้านจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค นั่นคือ
สภาพจิตวิทยา เป็นลักษณะความต้องการซึ่งเกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวข้องกับ
พฤติกรรมมนุษย์ สภาพจิตใจนี้เองที่เป็นตัวท าให้นักการตลาดท าการตลาดได้ โดย
ปัจจัยภายในจะเรียกได้ว่าเป็นตัวก าหนดพื้นฐาน โดยปัจจัยต่างๆ ที่ เข้ามาเป็น
ตัวก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค ได้แก่ ความต้องการ สิ่งจูงใจ 
บุคลิกภาพ เจคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ 
1.1 ความต้องการ ความจ าเป็น และความปรารถนา ของมนุษย์ทั้ง 3ประการนี้ สามารถ
ใช้แทนกันได้ ความจ าเป็นใช้ส าหรับสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพ ความต้องการ
ใช้ส าหรับความต้องการทางจิตวิทยาที่สูงขึ้นกว่าความจ าเป็น ส่วนความปรารถนา 
ถือว่าเป็นความต้องการทางจิตวิทยาที่สูงที่สุด ดังนั้น ความจ าเป็นและความ
ต้องการเป็นปัจจัยที่ท าให้นักการตลาดสามารถขายสินค้าได้ โดยสินค้าและบริการ
เป็นสิ่งที่สามารถน ามาตอบสนองความต้องการได้ 
1.2 แรงจูงใจ หมายถึง ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤติที่ท าให้ผู้บริโภคไม่สบายใจแรงจูงใจจึงเป็น
ความต้องการที่เกิดขึ้น รุนแรง บังคับให้คนเราค้นหาวิธีมาตอบสนองความพึง
พอใจโดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมากจากความจ าเป็น กล่าวคือ ถ้าไม่มีความจ าเป็น
ก็จะไม่เกิดแรงจูงใจและความจ าเป็นเมื่อเกิดความรุนแรงขึ้นก็จะกลายเป็นความ
ต้องการ แต่ถ้าความต้องการนั้นไม่รุนแรงพอก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ ดังนั้น นักการ
ตลาดจึงมีหน้าที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการจนเข้าสู่จุดวิกฤติ ท าให้เกิด
ความไม่สบายอย่างรุนแรง จนต้องค้นหาวิธีที่จะมาตอบสนองความต้องการน้ันๆ 
1.3 บุคลิกภาพ คือ ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาในระยะยาว ซึ่งมี












1.4 เจตคติ คือ ความรู้สึกที่คนเรามีต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งที่เข้ามาก าหนด
เจตคติ ได้แก่ ความรู้ ความรู้สึกและแนวโน้มของนิสัยหรือความพร้อมที่จะกระท า
ทั้ง 3 ประการน้ี เป็นสิ่งที่นักการตลาดต้องการเปลี่ยนแปลง โดยถ้าผู้บริโภคคนใด
มีเจคติที่ดีต่อสินค้าของเราก็พยายามรักษาไว้ แต่ถ้าผู้บริโภคใดที่มีเจคติที่ไม่ดีต่อ
สินค้าของเราก็พยายามเปลี่ยนแปลงเจคติให้หันมาชอบสินค้าของเราในที่สุด 
1.5 การรับรู้  เป็นกระบวนการที่บุคคลเลือกข้อมูล และตีความข้อมูลเพื่อก าหนดตามที่
มีความหมาย ซึ่งการรับรู้เป็นสิ่งที่ส าคัญมากในแง่การตลาด ถ้านักการลาดใส่ใจใน
การสร้างภาพพจน์ที่จะให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ที่ดี สินค้าก็สามารถขายได้ แต่





 2. ปัจจัยภายนอก ที่มิอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  
2.1 สภาพเศรษฐกิจ เป็นสิ่งที่ก าหนดอ านาจซื้อของผู้บริโภค และถือเป็นปัจจัยที่
ก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคประการหนึ่ง 
2.2 ครอบครัว ท าให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการผลิตภัณฑ์การตอบสนอง
ความต้องการของร่างกายจะได้รับอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัว 
2.3 กลุ่มสังคม ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยม และความเชื่อ 
2.4 วัฒนธรรม เป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน การรับรู้ ความต้องการ และพฤติกรรม ซึ่ง
เรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือ
วิถีทางในการด าเนินชีวิต ที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
 กระบวนการในการตัดสินใจของมนุษย์มีทั้งที่เป็นระบบ และไม่เป็นระบบ การตัดสินใจ
อย่างไม่เป็นระบบนั้นมักจะพบได้เสมอและบ่อย ๆ ในชีวิตประจ าวัน ส่วนใหญ่อาศัยสามัญส านึก 
ประสบการณ์ และความเคยชิน ในการตัดสินใจที่ดีควรมีขั้นตอนในการตัดสินใจเพื่อจะช่วยให้มี
การตัดสินใจที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ขั้นตอนในการตัดสินใจมีดังนี้  (ศิริวรรณ   เสรี
รัตน์และคณะ, 2550)  
 1. ก าหนดและวิเคราะห์ปัญหา เพื่อก าหนดขอบเขตของเร่ืองที่จะต้องตัดสินใจเมื่อทราบ










 2. พจิารณาเลือกแนวทางแก้ปัญหาที่มีอยู่หลาย ๆ ทาง คือ ต้องก าหนดแนวทางแก้ปัญหา
ขึ้นมาหลายทางเลือกไว้ส าหรับเป็นแนวทางพิจารณาไว้ 3-5 ทางเลือกซึ่งจะต้องอาศัย
ความรู้ความสามารถ ประสบการณ์และภูมิหลังของผู้ตัดสินใจเป็นส่วนประกอบ 
 3. รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทางเลือกต่าง ๆ ที่เลือกไว้จากข้อ 2 
 4. ตัดสินใจเลือกทางใดทางหนึ่ง ซึ่งพิจารณาผลดีผลเสีย จากทางเลือกวิธีการแก้ปัญหา
จากทางเลือกวิธีแก้ปัญหานั้นโดยวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบ และคาดว่าเป็นทางเลือก
ที่ดีที่สุด 
 5.ก น าข้อตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ ซึ่งพิจารณาว่าควรด าเนินการเมื่อใด มีใคร และอะไรบ้าง
ที่ เกี่ยวข้องกับการด าเนินงาน จะใช้ระบบติดต่ออย่างไร เพื่อจะบรรลุจะบรรลุ
วัตถุประสงค์ 
 6. ประเมินผลและควบคุม ประเมินบนพื้นฐานของสถานการณ์ที่ตัดสินใจ โดยดูจาก
ประสิทธิภาพที่ได้รับ และการยอมรับการตัดสินใจนั้นๆ 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจเป็นการเลือกด าเนินการหรือ




 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้
ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ (ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และ
คณะ, 2550) 
 1.ก ผลิตภัณฑ์ (Product)   หมายถึง  สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าเพื่อให้พึงพอใจ  ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย  อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  
ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย  สินค้าที่จับต้องได้  การบริการ  บุคคล  สถานที่  องค์กร  และ 
ความคิด ผลิตภัณฑ์สามารถแบ่งได้ 3 ระดับ  คือ  (Philip  Kotler : 1991 อ้างถึงใน ศิ
ริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ, 2550) 
 1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core  Product)  ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคได้รับ
จากการซื้อสินค้าโดยตรง  ซึ่งอาจเป็นเร่ืองของประโยชน์ใช้สอย  การแก้ปัญหาให้










 1.2 ผลิตภัณฑ์ที่แท้จริง  (Actual  Product)  คือลักษณะด้านคุณภาพ  รูปร่าง ลักษณะ 
การออกแบบ  ชื่อตราสินค้า  การบรรจุภัณฑ์  และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่ส่งมอบ
ผลประโยชน์ที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ 
 1.3 ผลิตภัณฑ์เสริม (ควบ) (Augmented  Product)  เป็นผลประโยชน์ที่ผู้ซื้อได้รับ
เพิ่มเติมนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์หลักและผลิตภัณฑ์ที่แท้จริง ประกอบด้วยบริการ
ก่อนและหลังการขาย ต่าง ๆ เช่น  การขนส่ง การให้สินเชื่อ การรับประกัน การ
ฝึกอบรมให้ลูกค้า เป็นต้น 
 2. ราคา (Price)  หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน หรือต้นทุน (Cost)  ของลูกค้า 
ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value)  ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price)  ถ้า
ผลิตภัณฑ์มีคุณค่าสูงกว่าราคา  ก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
ค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived  Value)  ในสายตาของลูกค้า ต้นทุนสินค้าและ
ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขันและปัจจัยอ่ืน เช่น  เทคนิคหรือวิธีปฏิบัติที่จะท าให้ผู้
ซื้อยอมรับราคาหรือที่เรียกว่า กลยุทธ์การตั้งราคา  ได้แก่ การก าหนดราคาให้คงที่กับ
ไม่คงที่  นโยบายราคาเดียวกับราคายืดหยุ่น  การก าหนดราคาให้เป็นตัวเลขคี่กับตัวเลข
คู่  การก าหนดความสัมพันธ์ระหว่างราคากับคุณภาพ  การก าหนดราคาเพื่อล่อใจ  การ
ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์รวมหน่วย  การก าหนดราคาให้สายผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา
ตามอาณาเขตทางภูมิศาสตร์ เป็นต้น 
 3. การจัดจ าหน่าย  (Place  หรือ Distribution)  หมายถึง  โครงสร้าง ของช่องทางซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม เพื่อการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจาก
องค์การ ไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด  
ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย  การขนส่ง  การคลังสินค้า  
และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน  (Non-personal  
Selling)  เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ  ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลาย
เคร่ืองมือโดยใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated  
Marketing  Communication)  หรือ  IMC  ที่พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า  











 4.1 การโฆษณา (Advertising)  เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด  ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 
 4.2 การขาย โดยใช้พนักงานขาย  (Personal  Selling)  เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร 
และจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อนี้จะเกี่ยวข้องกับ  กลยุทธ์การขายโดยใช้
พนักงานขาย การจัดหน่วยงานขาย (Salesforce  Management) 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion)  หมายถึง  กิจกรรมการส่งเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ  การทดลองใช้ หรือการซื้อโดย
ลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืน 





 4.5 การตลาดทางตรง (Direct  Marketing หรือ Direct  Response  Marketing) และ 
การตลาดเชื่อมตรง (Online  Marketing)  เป็นการติดต่อเสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response)  โดยตรง  หรือ หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่
นักการตลาด ใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทันที 
 Diamond  Jay  and  Gerald  Pintel  (1997 อ้างถึงใน ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ, 2550)  
ได้อธิบายถึงความสัมพันธ์ของปัจจัยในการเลือกทรัพยากร  และบอกความสัมพันธ์ของผู้จ าหน่าย
สินค้าที่ดีที่มีต่อผู้ซื้อทั้งรายใหญ่และรายเล็ก  โดยเขียนอธิบายคุณสมบัติที่ดีของผู้จ าหน่ายสินค้าไว้ 
 2.3.2กแนวคิดของปัจจัยในการเลือกผู้จ าหน่ายสินค้า 
 ผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกต้องพิจารณาจ านวนและก าไรของการขายสินค้าที่เกิดขึ้นไม่ใช่เพียง
ความน่าดึงดูดใจของสินค้า  โดยปริมาณการซื้อมาจ าหน่วยต้องขึ้นอยู่กับขนาดของร้านค้า  และ
ประเภทของกิจการด้วย 
 ในปัจจุบันผู้ซื้อที่ เป็นร้านค้าปลีกมีการพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ มากขึ้น  โดยมีการน าเอา
เทคโนโลยีมาใช้ในธุรกิจเพื่อให้เกิดการขนส่งได้อย่างรวดเร็ว  ตั้งแต่การรับซื้อสินค้าจากแหล่ง
ผู้ผลิตสินค้า (Supplier)  ถึงผู้จ าหน่ายสินค้า (Vendors)  และจากผู้จ าหน่วยสินค้า  (Vendors)  ถึงผู้










 1.ก การน านวัตกรรมใหม่ทางเทคโนโลยีมาใช้  เช่น การบันทึกและการออกใบเสร็จด้วย
ระบบคอมพิวเตอร์  ซึ่งท าให้สามารถควบคุมสินค้าคงคลังและจัดส่งสินค้าและบริการ
ได้อย่างรวดเร็วตามที่ผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกต้องการ 
 2. การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้จ าหน่ายสินค้า (Vendors) คือการร่วมมือกันระหว่าง ผู้
จ าหน่ายสินค้า และผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกซึ่งสามารถสามารถผลก าไรในระยะยาวได้  
โดยผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกต้องรักษาสัมพันธภาพที่ดีกับผู้จ าหน่วยสินค้าไว้ เช่น  ใน
กรณีที่สินค้ามีจ านวนไม่เพียงพอกับความต้องการของผู้ซื้อทุกราย  ผู้จ าหน่ายสินค้า
อาจจะต้องตัดสินใจว่าผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกรายใดบ้างที่จะไม่ได้รับสินค้า  ซึ่งโดย
ปกติผู้จ าหน่วยสินค้าต้องเลือกให้ความส าคัญกับผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีกที่สามารถสร้าง
ก าไร และปริมาณในการซื้อที่สูงก่อน  ส่วนร้านค้าปลีกที่มีขนาดเล็กอาจจะไม่ได้การ
แบ่งปันสินค้ามาให้   ซึ่ งในกรณีนี้ ร้านค้าปลีกอาจจะแก้ปัญหาโดยการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้จ าหน่ายสินค้า  เพื่อจะได้รับการแบ่งปันสินค้าบางส่วนจากผู้
จ าหน่ายสินค้า  อย่างไรก็ตามทางเลือกที่ดีที่สุดของร้านค้าปลีก  ควรหาผู้ จ าหน่าย
สินค้ารายใหม่  เพื่อท าให้ผู้ซื้อเป็นร้านค้าปลีกได้มีทางเลือกมากขึ้น 
 3. คุณสมบัติของผู้จ าหน่ายสินค้า 
 ในการเลือกผู้จ าหน่ายสินค้าต้องดูคุณสมบัติดังนี้ 
 3.1 สินค้าที่ถูกเสนอขาย  หากเป็นสินค้าที่มีราคาไม่เหมาะสมหรือรูปแบบไม่ตรงกับ
ความพึงพอใจของผู้ซื้อ  สินค้านั้นก็จะไม่ถูกเลือกจากผู้ซื้อที่ เป็นร้านค้าปลีก  
ดังนั้นปัจจัยหลักที่ผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีก ใช้ในการตัดสินใจมีดังนี้คือ 
 1) สินค้าขายได้หรือไม่ 
 2)ก มีสินค้าจ าหน่ายสม่ าเสมอหรือไม่ 
 3) สินค้าต้องมีการปรับเปลี่ยนหรือเปลี่ยนแปลงได้ เช่น  สินค้าที่ก าลังเป็นที่นิยม
และผู้ขายมีการพัฒนาปรับปรุงแบบสินค้าใหม่ ๆ อยู่เสมอ 
 4) มีสินค้าที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 
 5) สินค้าที่มีการผลิตตามข้อก าหนดที่ต้องสั่งจากผู้ผลิตที่สามารถท าตามค าสั่งซื้อ
ได้จริง 
 3.2 นโยบายการกระจายสินค้า  ผู้ซื้อส่วนมากจะเลือกผู้จ าหน่ายสินค้ าที่ผู้ซื้อรายนั้น











 3.3 นโยบายการส่งเสริมการตลาด  ท าโดยจัดให้มีการลดราคาพิเศษเป็นบางกรณีกับ
ลูกค้า 
 3.4 การขนส่งสินค้าและการดูแลรักษาสินค้า  สิ่งส าคัญคือ ความรวดเร็วในการสั่ง
สินค้าตามค าสั่งซื้อ 
 3.5 ความร่วมมือของผู้จ าหน่ายสินค้าและผู้ซื้อที่เป็นร้านค้าปลีก โดยผู้จ าหน่ายสินค้า
ต้องเป็นฝ่ายจัดการส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานขายจัดเรียงสินค้าภายในร้าน  
และแนะน าสินค้าซึ่งทางบริษัทผู้จ าหน่ายสินค้าต้องฝึกอบรมในด้านต่าง ๆ ให้กับ
พนักงานขาย  เพื่อให้ผู้ซื้อเกิดความพึงพอใจ 
 3.6 ราคา  ต้องพิจารณาราคาของทางผู้จ าหน่ายสินค้า  เปรียบเทียบกับผู้จ าหน่ายรายอ่ืน 
ถ้ามีความแตกต่างต้องน ามาพิจารณาราคาสิค้าที่จัดจ าหน่าย 
 3.7 ความสามารถในการท าก าไร  เป็นสิ่งที่ยากในการตัดสินใจเพราะขึ้นอยู่กับปัจจัย
อ่ืนที่กล่าวข้างต้น 
 2.3.3กแนวคิดเกณฑ์ของผู้ซื้อ (Buyer’s Criteria)   
 พัชรา  ตันติประภา (2543 อ้างถึงใน อคิราภ์  ลิมป์พัฒนชัย. 2550)  ได้กล่าวถึงปัจจัยในการ
เลือกแหล่งซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยการเลือกผู้ขายสินค้าหนึ่ง ๆ อาจได้รับอิทธิพลจากส่วนผสม
ของปัจจัยต่าง ๆ เช่น 
1.ก ความสะดวก (Convenience)  หมายถึง  การที่สินค้ามีความสอดคล้องกับสินค้า
และกระบวนการที่ลูกค้ามีในปัจจุบันมากน้อยเพียงใด 
2.กข้อก าหนด (Specification)  ข้อก าหนดส าหรับสินค้าหนึ่ง ๆ ประกอบไปด้วย ผล
การปฏิบัติหน้าที่ตามที่ต้องการ  และความสามารถในการท าได้หลายอย่าง  
ความต้องการนี้อาจแสดงออกในรูปที่ชัดเจนในลักษณะของปริมาณหรืออาจจะ




3.ก การจัดส่ง (Delivery)  ส าหรับลูกค้าบางกลุ่ม  ความรวดเร็วในการจัดส่งจะมี
ความส าคัญ  ในขณะที่บุคคลอ่ืนจะสนใจกับความเชื่อถือได้ของการจัดส่งและ
บางคนก็ต้องการทั้งสองสิ่ง 



















7. การต่างตอบแทน (Reciprocity)  บริษัทหลายแห่งทั้งซื้อและขายสินค้าให้กัน
และกัน  สิ่งนี้อาจจะหมายความว่า บริษัทหนึ่งตกลงที่จะซื้อสินค้า แม้ว่าสินค้า
จะมีคุณภาพที่ต่ ากว่า  ถ้าเขาสามารถท าความแน่ใจได้ว่าจะสามารถขายสินค้า
ของตนได้เป็นการตอบแทน  การต่างตอบแทนนี้ สามารถมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 
8. ช่วงของสินค้า (Product  Range)  ลูกค้าอาจซื้อสินค้าหนึ่ง ๆ เพราะสินค้านั้นขาย
โดยบริษัทเดียวกันกับที่ขายสินค้าอ่ืนในกลุ่มเดียวกัน  บ่อยคร้ังที่ลูกค้าจะ
สามารถเจรจาตกลงเพื่อให้ได้ข้อตกลงที่ดีในกลุ่มสินค้าทั้งหมด 
9. ความเชี่ยวชาญ (Expertise)  เมื่อบริษัทผู้ซื้อซื้อสินค้าเป็นคร้ังแรก เขาอาจจะไม่
แน่ใจว่าอะไรจะเป็นสินค้าที่เหมาะสมกับความต้องการ  ดังนั้นจึงนิยมที่จะซื้อ









แตกต่างกันส าหรับสินค้าบางประเภท  ผู้บริโภคอาจต้องใช้เวลาในการตัดสินใจนานและต้องการ
ข้อมูลมาก ได้แก่ สินค้าราคาแพง  อายุการใช้งานนาน ๆ ไม่เปลี่ยนบ่อย โดยเฉพาะถ้า เป็นสินค้า











อม อย่างไรก็ดี ไม่ว่าจะเป็นการตัดสินใจส าหรับสินค้าหรือบริการประเภทใด ผู้บริโภคจะมีความ
เสี่ยงจากการตัดสินใจ คือ นอกจากสิ่งที่เขาคาดหวังว่าจะได้รับ ผู้บริโภคต้องยอมรับความเสี่ยงใน
สิ่งที่เขาไม่พึงปรารถนาจากการตัดสินใจซื้อนั้น ๆ ด้วย  ซึ่งความเสี่ยงอาจเกิดได้จากสาเหตุต่าง ๆ 
ต่อไปนี้   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
1. หน้าที่ของผลิตภัณฑ์  เป็นความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑ์จะไม่ท าหน้าที่ตามที่ผู้ซื้อ
คาดหวัง เช่น เคร่ืองซักผ้าที่ซักผ้าไม่ได้สะดวก แชมพูขจัดรังแคที่ไม่ช่วย
แก้ปัญหา เคร่ืองบินไม่ถึงที่หมายตามก าหนด การรักษาอาการป่วยที่ไม่หายหรือ
มีอาการข้างเคียงที่ไม่พึงประสงค์เกิดขึ้น เป็นต้น 
2. ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์  เป็นความเสี่ยงจากรูปลักษณ์ภายนอกของ
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคปรารถนา  เช่น ขนาด สีสัน รูปร่าง หรือความสะดวกใน
การใช้ เป็นต้น  ซึ่งจะเป็นส่วนส าคัญที่ผู้ผลิตน ากลับมาพิจารณาและปรับให้ตรง
กับความต้องการของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น  
3. ราคา  เป็นความเสี่ยงจากคุณภาพของสินค้าและบริการที่ได้รับต่ ากว่ามูลค่าของ
จ านวนเงินที่จ่าย  ซึ่งโดยปกติผู้ซื้อจะคาดหวังต้องได้รับคุณภาพของสินค้าหรือ
บริการคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่ตนได้จ่ายไป หรือความเสี่ยงที่จะจ่ายเงินซื้อแพง
กว่าซื้อจากที่อื่น จึงมีหลายธุรกิจ ที่ใช้กลยุทธ์การรับประกันราคา เพื่อสร้างความ
มั่นใจ ให้แก่ลูกค้าว่าไม่จ่ายแพงกว่าการซื้อจากที่อื่น 
4.ก การยอมรับของสังคม  เป็นความมั่นใจในการยอมรับจากสังคมผู้บริโภคจะมี
ความคาดหวังที่จะให้สินค้าหรือบริการที่ตนเลือกนั้น สะท้อนความเป็นตัวตน
ให้สังคมเห็นและเกิดการยอมรับ 
5. จิตวิทยา  ความรู้สึกภายในจิตใจหรือความเชื่อของบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์นั้น เช่น ความเชื่อว่าน้ ามันค่าออกเทน 95 ช่วยให้รถวิ่งได้
แรงกว่า ทั้งที่รถสามารถใช้น้ ามันค่าออกเทน 91 ได้ เป็นต้น 
6. เวลา  ทั้งเวลาในการค้นหาข้อมูลและเวลาในการรอคอย เนื่องจากผลิตภัณฑ์บาง
ชนิดเป็นผลิตภัณฑ์ที่หายาก อาจต้องเสียเวลาในการค้นหาผลิตภัณฑ์หรือ
ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง เช่น อะไหล่รถยนต์ส าหรับรถยนต์บางประเภท หรือ 
อะไหล่ของผลิตภัณฑ์เทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  











 กระบวนการตัดสินใจ จึงกล่าวโดยสรุปได้ว่า เป็น กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่อยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้า
และบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวัน โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัด
ของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค ซึ่งถ้า
นักการตลาดสามารถท าความเข้าใจและเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภค การวางแผนการกระจายสินค้า
และสร้างการยอมรับของผู้บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ 
 2.3.5 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และ
การใช้ของผู้บริโภค ทั้งที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ และ
พฤติกรรมการซื้อ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ที่จะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ 
ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถสนองความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  
ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6 Ws และ 1H  เพื่อค้นหาค าตอบ 7 
ประการ หรือ 7O’s  เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทั้งการใช้กลยุทธ์
การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ. 2550 : 
193) 
การประยุกต์ใช้ 7O’s ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อ
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  เป็นค าถามเพื่อทราบถึงลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 4  ด้าน 
คือ ด้านประชากรศาสตร์, ด้านภูมิศาสตร์, ด้านจิตวิทยา, ด้านพฤติกรรม
ศาสตร์ จากลักษณะกลุ่มเป้าหมายทั้ง 4 ด้านนี้ นักการตลาดน าไปใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด  (4 P’S)  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายได้ 
 2.ก ผู้บริโภคซื้ออะไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ สิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ ก็คือ ต้องการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  กลยุทธ์ที่นักการตลาด
น ามาใช้ คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย   










2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า  รูปแบบบริการ 
คุณภาพ  
3)ก ผลิตภัณฑ์ควบ  
4)ก ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง  
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน  ประกอบด้วยความ
แตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ บริการ พนักงาน และภาพลักษณ์ 
 3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้บริโภค
ซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อสนองความต้องการของเขาทั้งทางด้านร่างกายจิตวิทยาในการ
ตอบนี้ศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ คือ  
1) ปัจจัยภายในหรือปัจจัยด้านจิตวิทยา  
2)กปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม   
3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล  กลยุทธ์การตลาดที่ใช้มาก คือ   
(1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์   
(2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วยกลยุทธ์การโฆษณา การขาย
โดย ใช้ พนั ก ง านขาย  ก า รส่ ง เส ริมการขาย  ก า รให้ข่ า ว  ก า ร
ประชาสัมพันธ์   
(3) กลยุทธ์ด้านราคา  
(4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่ม
ต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย ผู้ริเร่ิม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจ
ซื้อ  ผู้ซื้อ  ผู้ใช้ กลยุทธ์การตลาดที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การโฆษณา และ (หรือ) 
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด  เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสในการซื้อ ช่วงเดือนใดของปี 
หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาลวันส าคัญต่าง ๆ กลยุทธ์การตลาดที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด เช่น ท าการส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้องกับโอกาสในการ
ซื้อ 
 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน เป็นค าถามเพื่อทราบถึงช่องทาง หรือแหล่ง ที่ผู้บริโภคไปท า
การซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า  ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า ค้าสะดวกซื้อ ร้าย










น าไปใช้ คือ กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย  บริษัทน าผลิตภัณฑ์สู่ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 
 7. ผู้บ ริโภคซื้ออย่างไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  
ประกอบด้วย  
1) การรับรู้ปัญหา  
2)ก การค้นหาข้อมูล  
3)ก การประเมินผลทางเลือก  
4)ก ตัดสินใจซื้อ  
5)ก พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
 กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วยการโฆษณา  การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย  การให้ข่าว  และการประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เช่น 
พนักงานขายจะก าหนดวัตถุประสงค์ในการขายให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ    
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
       2.3.6 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิด
สิ่ งกระตุ้นที่ท าให้ เกิดความต้องการสิ่ งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้ อ  
เปรียบเสมือนกล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะ
ได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ ซึ่งจะน าไปสู่การตอบสนองของผู้ซื้อ หรือการตัดสินใจ
ของผู้ซื้อ  ดังภาพที่ 2-3 (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2550)    
จุดเร่ิมต้นของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการ
ตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกว่า เอส-อาร์ ทฤษฎี โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
  1. สิ่งกระตุ้น สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่ายกาย และสิ่งกระตุ้นจาก
ภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผู้บริโภค
เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านเหตุผล หรือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่ง
กระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  












 1) สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม  เพื่อ
กระตุ้นความต้องการซื้อ 
 2)ก ด้านราคา เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ โดย
พิจารณาลูกค้าเป้าหมาย  
 3)ก สิ่งกระตุ้นด้านด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น การจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการ
กระตุ้นความต้องการซื้อ 
 4)ก สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม่ าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทั่วไป เหล่านี้ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความ
ต้องการซื้อ 
 1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคที่อยู่  ภายนอก
องค์การซึ่งบริษัท ควบคุมไม่ได้  สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่  
 1) สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภค 
เหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
 2)ก สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี  เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก-ถอนเงิน
อัตโนมัติสามารถกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคให้ใช้บริการของ
ธนาคารมากขึ้น 
 3) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินค้าใดสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผู้
ซื้อ 
 4) สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม  เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาล





















ปัจจัยน าเข้า       
(Input)                       
 
 









4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological) 
4.1   การจูงใจ             4.2   การรับรู้          
4.3   การเรียนรู้           4.4   ความเชื่อถือ 
4.5   ทัศนคติ              4.6   บุคลิกภาพ 
4.7   แนวคิดของตนเอง 
 









         สิ่งกระตุ้นภายนอก  (Stimulus = S)                                                                 






























3.4 โอกาสทางธุรกิจ หรือรายได้ 
3.5 การศึกษา 
3.6 ค่านิยม และรูปแบบการด าเนินชีวิต 











การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer decision making) 
พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (Postdecision behavior) 




พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (Postdecision behavior) 














  2. กล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ  
 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ เปรียบเสมือนกล่องด า ซึ่งผู้ผลิต หรือ ผู้ขายไม่สามารถทราบได้ 
จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลมาจาก          
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ  มีอิทธิพลมาจากปัจจัยต่างๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม  
ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านส่วนบุคคล  และปัจจัยด้านจิตวิทยา   
  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ                   
 1) การรับรู้  เป็นกระบวนการที่บุคคลตีความและรับรู้ข้อมูล 
 2) การเ รียน รู้  เป็นการเปลี่ ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่ ง เป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้รับ
สิ่งกระตุ้น และจะเกิดการตอบสนอง สิ่งกระตุ้นนั้น 
 3)ก ความเชื่อถือ  เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็น
ผลมาจากการรับรู้จากประสบการณ์ในอดีต เช่น เชื่อว่าการบริโภค
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพท าให้ร่างกายแข็งแรง 
 4) ทัศนคติ  เป็นสภาวะทางจิตใจซึ่งแสดงถึงความพร้อมที่จะตอบสนอง
ต่อสิ่งกระตุ้น ทัศนคติก่อตัวขึ้นมาจากประสบการณ์ และส่งผลให้มีการ
เปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะต่อพฤติกรรม ซึ่งเป็นการประเมินความรู้สึกนึก
คิดของผู้ บ ริ โภคในแนวทางที่ ชอบ  ไม่ ชอบ  พอใจ  ไม่พอ ใจ 
ขณะเดียวกันก็เกิดจากการจัดระเบียบของแนวความคิดที่มาจากการรับรู้ 




 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค ประกอบด้วย ขั้นตอน คือ การตระหนักถึง
ปัญหา หารค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการ
ซื้อ กระบวนการนี้จะยากง่าย ใช้เวลามากน้อยขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่  การ
ส่งเสริมการขาย ตลอดจนตัดสันใจบริโภคเอง บางคร้ังการซื้อไม่ได้ด าเนินการจนสิ้นสุด
กระบวนการเพราะผู้บริโภคอาจเปลี่ยนใจหรืออุปสรรคบางคร้ังพฤติกรรมการบริโภค
เกิดขึ้นเป็นประจ าเป็นนิสัย 
 5)ก การตระหนักถึงปัญหา เป็นการตระหนักถึงความต้องการที่เกิดขึ้น และ











เช่น ความหิว อยากทดลองของใหม่ หรือความต้องการที่เกิดขึ้นเมื่อได้
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
 6) การค้นหาข้อมูล  ถ้าความต้องการที่เกิดขึ้นรุนแรง และสามารถสนอง
ความต้องการได้ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ แต่ถ้าไม่เป็นเช่นที่กล่าวมา
ความต้องการก็ยังคงมีอยู่ และจะถูกเก็บสะสมไว้ในความทรงจ า อาจมี
การค้นหาข้อมูลต่อไปอย่างจริงใจ หรือหยุดไม่มีการค้นหาข้อมูล ทั้งนี้
ขึ้นอยู่กับระดับความต้องการของผู้บริโภค 




                   8) การตัดสินใจซื้อ หลังจากการซื้อผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการ
บริโภค ซึ่งอาจพอใจ หรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจก็จะกลับมาซื้ออีก และ
ยังบอกกล่าวให้คนอื่นๆ ได้ทราบถึงข้อดีต่างๆท าให้ลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้น 
 ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคจะเข้าสู่กรบวนการตัดสันใจซื้อโดยจะท าการเปรียบเทียบระหว่างสิ่ง
กระตุ้นทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริมการขาย และปัจจัย
ภายในของผู้บริโภค ได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม สังคม ส่วนบุคคล  และจิตวิทยา ว่าสิ่งที่
ผู้ประกอบการธุรกิจสร้างขึ้นสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือไม่ และถ้ามีการซื้อ
เกิดขึ้นจะมีพฤติกรรมอย่างไรในการตอบสนองการซื้อนั้น 
  3. การตอบสนองของผู้ซื้อ หรือการตัดสินใจของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะมี
การดสินใจ ประเด็นต่างๆ ดังนี้ 
 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์  ตัวอย่าง การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช้า ผู้บริโภคมี
ทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหมี่ส าเร็จรูป ขนมปัง เป็นต้น 
 3.2 การเลือกตราสินค้า  ตัวอย่าง ถ้าผู้บริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยี่ห้อใด 
เช่น โฟร์โมสต์  มะลิ  เป็นต้น 
 3.3 การเลือกผู้ขาย  ตัวอย่าง ถ้าผู้บริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินค้าใด หรือ
ร้านค้าใกล้บ้านร้านใด  
 3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกเวลาเช้า กลางวัน หรือ
เย็นในการซื้อนมสดกล่อง 




























































2.1 การทดลอง (Trial) 
การซื้อซ้ า (Repeat 
Purchase) 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 (Post purchase  
behavior)  
ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
(Buyer’s decision process) 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
2. การค้นหาข้อมูล (Information search) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior ) 
ลักษณะของผู้ซื้อ 
 (Buyer’s characteristic) 
1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural)  
และปัจจัยด้านสังคม (Social) 


















































รูปที่ 2.11 รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อ (ผู้บริโภค) และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 


















ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ขายไม่สามารถ คาดคะเนได้ งานของผู้ขาย
และนักการตลาดก็คือ ค้นหาว่าลักษณะของผู้ซื้อและความรู้สึกนึกคิดได้รับ อิทธิพลสิ่งใดบ้าง 
การศึกษาถึงลักษณะของผู้ซื้อที่เป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนักการตลาดก็คือ ค้นหาว่า
ลักษณะของผู้ซื้อและความรู้สึกนึกคิดได้รับ อิทธิพลสิ่งใดบ้าง การศึกษาถึงลักษณะของผู้ซื้อที่เป็น
เป้าหมายจะมีผลประโยชน์ส าหรับนักการตลาด คือ ทราบความต้องการและลักษณะของลูกค้า 
เพื่อที่จะจัดส่วนประกอบทางการตลาดต่างๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ที่เป็นเป้าหมาย
ได้ถูกต้อง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
ลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล
และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม เป็นสัญลักษณ์ และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรับ
จากรุ่นหนึ่งไปสู่รุ่นหนึ่งโดยเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ใน
สังคมหนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987. อ้างถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 
2550) ค่านิยมเป็นวัฒนธรรม และน าลักษณะของสังคมและก าหนดความ
แตกต่างของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเป็นสิ่งก าหนดความต้องการ
และพฤติกรรมของบุคคลซึ่งนักการตลาดต้องค านึงถึงการเปลี่ยนแปลงของ
วัฒนธรรม และน าลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรม
การตลาด 
 2. ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยที่ เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานะของผู้ซื้อ 
2.1 กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มบุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อ
ทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิงแบ่ง



















2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคล  การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคล
ของคนทางด้านต่างๆดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
3.1 อายุ ที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน การแบ่งกลุ่ม
ผู้บริโภคตามอายุ ประกอบด้วย ต่ ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-39 ปี, 40-
49 ปี, 50-64 ปี, และ 65 ปีขึ้นไป 





3.3 อาชีพ ของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและ
บริการที่แตกต่างกัน 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ  หรือรายได้ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบ
ต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย รายได้ 
การออมทรัพย์ อ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน นักการตลาด
ต้องสนใจในแนวโน้มของ รายได้ส่วนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ยถ้า
ภาวะเศรษฐกิจตกต่ า กิจการต้องปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ การจัดจ าหน่าย 
การตั้งราคา ลดการผลิตสินค้าและสินค้าคงคลัง และวิธีการต่างๆ เพื่อป้อน
กันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 












ด ารงชีวิต หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษย์โดยแสดงออก
ในรูป กิจกรรม  ความสนใจ และความคิดเห็น 
 4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้
สินค้าปัจจัยภายในประกอบด้วย   
4.1 การจูงใจ หมายถึง พลังกระตุ้น ที่อยู่ภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคล
ปฏิบัติ  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก 
พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ ซึ่งหมายถึง ความต้องการที่
ได้รับการกระตุ้นจากภายในตัวบุคคล ที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วย
พฤติกรรมที่มีเป้าหมาย (Stanton and Futrell. 1987 : 649 อ้างถึงใน ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) นักการตลาดต้องศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้น
ภายในตัวมนุษย์ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์อันประกอบด้วยความ
ต้องการทางร่างกาย และความต้องการด้วยจิตวิทยาต่างๆ ความต้องการ
เหล่านี้ท าให้เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินค้ามาบ าบัดตามความต้องการของตน 
4.2 การรับรู้  เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรรจัดระเบียบ
และตีความหมายของข้อมูลเพื่อที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึง   
กระบวนการความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อโลกที่เขาอาศัยอยู่ 
จากความหมายนี้จะเห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่ง
ขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน นอกจากนี้ยังมีปัจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุ้นการรับรู้ 
จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลั่นกรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจาก
ประสาทสัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ การได้เห็น ได้กลิ่น ได้ยิน ได้รส และสัมผัส 
4.3 การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและความโน้มเอียงของพฤติกรรม
ของประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่ง
กระตุ้นและจะเกิดการตอบสนอง ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง 
นักการตลาดได้ประยุกต์ให้ทฤษฎีนี้ด้วยการโฆษณาซ้ าแล้วซ้ าอีกหรือ
จัดการส่งเสริมการขาย (ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) เพื่อท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ
และใช้สินค้าเป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพล











รูปการแจกแจงของตัวอย่าง มีอิทธิพลท าให้เกิดการเรียนรู้  คือ   การทดลอง
ใช้ได้ดีกว่าการจัดกิจกรรมเพราะการแถมนั้นลูกค้าต้องเสียเงินเพื่อซื้อสินค้า 
4.4 ความเชื่อถือ เป็นความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็นผลมา
จากประสบการณ์ในอดีตซึ่งเป็นความเชื่อในด้านลบที่นักการตลาดต้อง
รณรงค์เพื่อแก้ไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด 






แต่ละคนได้รับ กล่าวคือ เกิดจากประสบการณ์ที่ เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกับ
สินค้าหรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพันธ์ที่มีต่อกลุ่ม
อ้างอิงถ้าเป็นนักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าของเขานักการ





4.6 บุคลิกภาพ และทฤษฎีฟรอยด์ หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาที่แตกต่างกัน
ของบุคคลซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมที่มีแนวโน้มเหมือนเดิม 
และสอดคล้องกัน ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ มีข้อสมมติว่า อิทธิพลด้าน
จิตวิทยาซึ่งก าหนดพฤติกรรมของมนุษย์ส่วนใหญ่เป็นจิตใต้ส านึกซึ่งเป็น
ส่วนก าหนดบุคลิกภาพของมนุษย์ อันประกอบด้วย อิด อิโก้ ซูเปอร์อีโก้ 
ทฤษฎีนี้ได้น าไปใช้ในการก าหนดบุคลิกภาพของผู้บริโภคด้วย 
4.7 แนวความคิดของตนเอง  หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อตนเอง  
หรือ ความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนเอง
อย่างไร มี 4  กรณีดังน้ี 











2) แนวคิดของตนเองในอุดมคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลใฝ่ฝัน
อยากให้ตนเองเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมักท าให้พฤติกรรมของเขา
สอดคล้องกับความคิดในอุดมคติ 
3) แนวความคิดของตนเองที่ต้องการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองที่
แท้จริง หมายความว่า บุคคลนึกเห็นภาพลักษณ์ว่าบุคคลอ่ืน (สังคม) 
มองเห็นตนเองที่แท้จริงว่าเป็นอย่างไร 
4) แนวความคิดของตนเองที่ต้องการให้บุคคลอ่ืน (สังคม)     คิดเกี่ยวกับ





ความสนใจของผู้ซื้อที่มีต่อผลิตภัณฑ์ โดยจะน าไป ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ 




เน้นว่าผู้บริโภคมีการขาดข้อมูลที่จะช่วยในการตัดสินใจส าหรับสินค้ าส่วนใหญ่ ประการที่ 2 
ผู้บริโภคไม่ชอบที่จะต้องเสียเวลาหรือต้องยุ่งยากในการประเมินผล และเปรียบเทียบทางเลือกต่างๆ 
ก่อนท าการตัดสินใจ ประการที่ 3 ทฤษฎีนี้ถือว่าความแตกต่างระหว่างสินค้าและตราสินค้าส่วน
ใหญ่เป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ หรือไม่สามารถมองเห็นความแตกต่างดังกล่าว และประการสุดท้าย ซึ่ง
ค่อนข้างจะเป็นสิ่งส าคัญก็คือว่า การตัดสินใจนั้นเป็นเร่ืองของอารมณ์ความรู้สึก ความไม่เป็นจริง 
และบางคร้ังก็เป็นเร่ืองของการตัดสินใจที่ไม่ตรงกับเป้าหมายหรือความต้องการที่จะซื้อ ทฤษฎี
ต่างๆ ที่สะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมที่เกิดจากอารมณ์   















1. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  เป็นสิ่งแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อที่มี
ลักษณะสังเกตได้ง่ายในสถานการณ์การซื้อเมื่อผู้บริโภคท าการจ่ายของใน
ร้านค้าลักษณะที่ว่านี้ก็คือ ท าเลที่ตั้งของร้านค้า การตั้งแสดงสินค้า การตกแต่ง
ร้านค้า ระดับแสงสว่าง ระดับของเสียง เป็นต้น                 สิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพบางคร้ังอาจไม่รวมอยู่ในแผนการตลาด เช่น ดินฟ้าอากาศ ดังนั้นจึงอยู่
นอกเหนือการควบคุมของนักการตลาด ความร้อนอาจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหลายชนิดน้อยลงก็ได้ 
2.ก สิ่งแวดล้อมทางสังคม สิ่งแวดล้อมทางสังคมรวมถึงบุคคลอ่ืน คุณสมบัติของ
บุคคลเหล่านี้ บทบาทของเขา และวิธีการที่เขาปฏิบัติต่อกันกับบุคคลอ่ืน เช่น 
ผู้บริโภคไปจ่ายของกับเพื่อนท าให้การตัดสินใจซื้อแตกต่างไปจากที่เขาจับจ่าย





2.1 เวลา  อิทธิพลของเวลาที่มีต่อพฤติกรรมการซื้ออาจมีได้หลายทาง บุคคล
อาจท าการตัดสินใจแตกต่างกันไปถ้าเวลาในการซื้อเร่ิมต้นแตกต่างกัน เช่น 
ชั่วโมงของวัน วันในสัปดาห์ ฤดูในปี ผู้จ่ายของที่เข้าไปในร้านอีก 15 นาที 
ร้านจะปิดหรือสองวันก่อนโรงเรียนลูกเปิด จะมีเวลาที่จะเสาะแสวงหา
ทางเลือกได้น้อยกว่าถ้ามีเวลามากกว่านั้น พฤติกรรมผู้บริโภคอาจเปลี่ยนไป
ตามระยะเวลา นับจากการซื้อคร้ังก่อน นอกจากนั้น บุคคลมักถูกอิทธิพล
จากการรับรู้ หรือนึกเห็นภาพว่ามีเวลาเหลือเท่าไรในการจับจ่ายของคนที่มี




2.2 งาน หมายถึง เหตุผลทั่วไปหรือเหตุผลเฉพาะในการเก็บรวบรวมข่าวสาร 
การจับจ่ายของหรือการซื้อ ทั้งหมดนี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค งาน











จากตราที่ตัวเองกิน ในท านองเดียวกัน ผู้บริโภคที่ซื้อตราหรือสไตล์ของ
สินค้าเพื่อเอาไปให้คนอื่นเป็นของขวัญย่อมแตกต่างกับที่เขาจะซื้อไปใช้เอง 
2.3 สภาวะทางอารมณ์ เป็นสภาวะที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ อันเนื่องมาจากการมี
อารมณ์เข้ามาเกี่ยวข้องในเวลาที่จะซื้อ คนที่ตื่นเต้นหรือโกรธอาจไม่
สามารถในการพิจารณาทางเลือก สภาวการณ์ดังกล่าวรวมถึงสุขภาพ ระดับ 
พลังงานในกาย และการมีเงิน ผู้บริโภคที่เหนื่อยอ่อนอาจให้คุณค่าแก่
ทางเลือกที่สามารถซื้อได้รวดเร็ว และง่าย ผู้บริโภคที่ขาดเงินอาจเน้น
ความส าคัญที่ราคาต่ าหรือซื้อของแต่ร้านค้าที่ใช้เครดิตการ์ดได้   
2.3.9กอิทธิพลทางการตลาด     
เมื่อวัตถุประสงค์ของการตลาดคือ สร้างการแลกเปลี่ยนให้เกิดขึ้นโดยมีก าไร กิจกรรมทาง
การตลาดจึงมีอิทธิพลต่อกระบวนการซื้อของผู้บริโภค องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด 
(4P’s) แต่ละอย่างผลิตภัณฑ์ การวางราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย (สื่อ
การตลาด) ต่างก็จะกระทบต่อกระบวนการซื้อในขั้นตอนต่างๆ ด้วย 
1. ผลิตภัณฑ์  ลักษณะบางประการของกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบ





และป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซื้อของผู้บริโภค หีบห่อที่ 




2.ก ราคา  กลยุทธ์ทางด้านราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อต่อเมื่อผู้บริโภคท า
การประเมินทางเลือกท าการตัดสินใจ (เช่น คุณต้องตัดสินใจว่า “กล้อง ยี่ห้อนิ
คอน ควรลดราคาไหม”) โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต่ า นักการตลาด
จึงควรคิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซื้อหรือท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะ











ไม่ท าให้การซื้อลดน้อยลง นอกจากนี้ราคายังเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า ของ
ผู้บริโภคซึ่งก็ติดตามด้วยการซื้อ 
3.ก ช่องทางการจ าหน่าย กลยุทธ์ของนักการตลาดในการท าให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อม
จ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการ “พบ” ผลิตภัณฑ์แน่นอนว่าสินค้าที่มี
จ าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่ซื้อก็จะท าให้ผู้บริโภคน าไปประเมิน ประเภทของ
ช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น 
สินค้าที่มีของแถม ในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินค้าท าให้สินค้ามี
ชื่อเสียงมากกว่าน าไปใช้บน “ชั้นวางของ” ในซุปเปอร์-มาร์เก็ต 




ข่าวสารหลักการซื้อเป็นการยืนยันว่าการตัดสินใจซื้อของลูกค้าถูกต้อง (สิทธิ์  
ธีรสรณ์, 2551) 
2.3.10 การตัดสินใจโดยใช้กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy 
Process: AHP) (สุธรรม อรุณ์, 2550) 
ในระหว่างการท างานหรือแม้แต่ในชีวิตประจ าวัน มักมีเหตุการณ์ให้เราต้องตัดสินใจอยู่
บ่อยคร้ัง ถ้าเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจมีเพียงเกณฑ์เดียว การตัดสินใจก็คงไม่ยาก เช่น ถ้าเรา
จ าเป็นต้องสั่งซื้อวัตถุดิบเข้าโรงงานโดยใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจคือ “ราคาต้องถูกที่สุด” ขั้นตอนที่




ตัวอย่างเช่น ในการตัดสินใจสั่งซื้อวัตถุดิบการผลิต เกณฑ์การคัดเลือกที่เราต้องค านึงถึงคือ 
ราคา คุณภาพสินค้า ความตรงต่อเวลา บริการหลังการขาย ฯลฯ นอกจากนี้ ผู้ที่ตัดสินใจก็อาจจะ
ไม่ใช่เราเพียงคนเดียว แต่อาจประกอบไปด้วยบุคคลหลายคน ซึ่งแต่ละคนก็ให้ความส าคัญหรือให้
น้ าหนกัในเกณฑ์แต่ละเกณฑ์แตกต่างกันไป เช่น แผนกสั่งซื้ออาจจะประกอบไปด้วยนาย A, นาย B 











จากที่กล่าวมาทั้งหมดนี้ ย่อมท าให้กระบวนการตัดสินใจมีความลึกซึ้งและซับซ้อนมากขึ้น 
ดังนั้น เพื่อให้เราสามารถตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพและเป็นที่พอใจต่อทุกฝ่าย และเป็น
ประโยชน์ต่อบริษัทมากที่สุด เราจึงจ าเป็นต้องมีเคร่ืองมือบางตัวมาช่วยในการตัดสินใจ เพื่อให้การ
ตัดสินใจดังกล่าวมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และเคร่ืองมือที่จะแนะน าต่อไปนี้คือ เทคนิคการตัดสินใจที่
เรียกว่า “Analysis Hierarchy Process หรือ AHP” นั่นเอง 
 1.  กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: AHP) 
กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ เป็นกระบวนการที่ใช้ในการ “วัดค่าระดับ” ของการ
ตัดสินใจในเร่ืองต่างๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และให้ผลการตัดสินใจที่ถูกต้องตรงกับเป้าหมาย
ของการตัดสินใจได้มากที่สุด กระบวนการที่ว่านี้ได้รับการคิดค้นเมื่อปลายทศวรรษที่ 1970 โดย
ศาสตราจารย์ Thomas Saaty แห่งมหาวิทยาลัยเพนซิลวาเนีย 
ตั้งแต่กระบวนการนี้ได้รับการคิดค้นขึ้นมา ก็มีการน าไปประยุกต์ใช้ในเร่ืองที่เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจต่างๆ มากมาย เช่น การตัดสินใจเกี่ยวกับการด าเนินงานทางธุรกิจ ได้แก่ การสั่งซื้อวัตถุดิบ 
การเลือกสถานที่ในการประกอบการ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ฯลฯ รวมถึงการประยุกต์ใช้
ในเร่ืองของการบริหารทรัพยากรบุคคลในองค์กร เช่น การจัดล าดับความสามารถของพนักงาน การ
ประเมินทางเลือกของสายอาชีพ การส ารวจทัศนคติของพนักงาน ฯลฯ ซึ่งจุดเด่นของกระบวนการ
ล าดับขั้นเชิงวิเคราะห์ มีดังนี้ 
 1.1 ให้ผลการส ารวจน่าเชื่อถือกว่าวิธีอ่ืนๆ เนื่องจากใช้วิธีการเปรียบเทียบเชิงคู่
ในการตัดสินใจก่อนที่จะลงมือตอบค าถาม 
 1.2 มีโครงสร้างที่เป็นแผนภูมิล าดับขั้น เลียนแบบกระบวนความคิดของมนุษย์ 
ท าให้ง่ายต่อการใช้และการท าความเข้าใจ 
 1.3 ผลลัพธ์ที่ได้เป็นปริมาณตัวเลข ท าให้ง่ายต่อการจัดล าดับความส าคัญ และ
ยังสามารถน าผลลัพธ์ดังกล่าวไปเปรียบเทียบ (Benchmarking) กับ
หน่วยงานอ่ืนๆ ได้ 
 1.4 สามารถขจัดการตัดสินใจแบบมีอคติหรือล าเอียงออกไปได้ 
 1.5 ใช้ได้ทั้งกับการตัดสินใจแบบคนเดียวและแบบที่เป็นกลุ่มหรือหมู่คณะ 
 1.6 ก่อให้เกิดการประนีประนอมและการสร้างประชามติ 
 1.7 ไม่จ าเป็นต้องใช้ผู้เชี่ยวชาญพิเศษมาคอยควบคุม 
 2. ขั้นตอนการตัดสินใจโดยใช้กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ 
AHP (Analysis Hierarchy Process) เป็นกระบวนการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพมาก 










ละเกณฑ์ก่อน หลังจากนั้นจึงน า “ทางเลือก” ที่มีทั้งหมดมาประเมินผ่านเกณฑ์ดังกล่าว เพื่อจัดล าดับ
ความส าคัญของแต่ละทางเลือก โดยมีขั้นตอนการปฏิบัติดังนี้ 














รูปที่ 2.12 ตัวอย่างของแผนภูมิล าดับชั้นหรือแบบจ าลองของการตัดสินใจ 
 
รูปที่ 2.12 เป็นการแสดงแบบจ าลองหรือแผนภูมิล าดับชั้นของ “กระบวนการล าดับชั้นเชิง
วิเคราะห”์ ซึ่งเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานที่ช่วยในการตัดสินใจ โครงสร้างของแผนภูมินี้ประกอบไปด้วย 
“องค์ประกอบ” หรือปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจต่างๆ แผนภูมินี้มีลักษณะเป็นระดับชั้ น 
จ านวนของล าดับชั้นจะขึ้นอยู่กับความซับซ้อนของการตัดสินใจ ซึ่งอธิบายได้ดังนี้ 
-  ระดับชั้นที่ 1 หรือระดับบนสุด แสดงจุดโฟกัสหรือเป้าหมายของการตัดสินใจ 
-  ระดับชั้นที่ 2 แสดงถึงเกณฑ์การตัดสินใจหลัก ที่มีผลต่อเป้าหมายในการตัดสินใจนั้น 
-  ระดับชั้นที่ 3 ลงมา แสดงถึงเกณฑ์ย่อยของการตัดสินใจ ซึ่งจะมีจ านวนเท่าไรนั้น 
ขึ้นอยู่กับความชัดเจนของเกณฑ์หลัก (อาจไม่จ าเป็นต้องมี ถ้าเกณฑ์หลักมีความชัดเจน
เพียงพอ) 
-  ส่วนระดับชั้นล่างสุด หรือระดับชั้นสุดท้าย คือทางเลือกที่เราจะน ามาพิจารณาผ่าน
เกณฑ์การตัดสินใจตามที่เราก าหนดไว้ 
ระดับขั้นที่ 1 : เป้าหมายหรือปัญหา 
ระดับขั้นที่ 2 : 
เกณฑ์ในการ
ตัดสินใจหลัก 
ระดับขั้นที่ 3 : 
เกณฑ์ในการ
ตัดสินใจรอง 










  2.2 การให้น้ าหนักความส าคัญของเกณฑ์การประเมิน เนื่องจากเกณฑ์ที่ใช้ใน
การตัดสินใจแต่ละเกณฑ์นั้น มีความส าคัญต่อเป้าหมายในการตัดสินใจไม่
เท่ากัน ดังนั้น จึงจ าเป็นที่เราจะต้องหาน้ าหนัก “ความส าคัญ” ของแต่ละ
เกณฑ์ก่อนที่จะท าการประเมินทางเลือก โดยมีขั้นตอนดังน้ี 
สร้างตารางเมตริกซ์เปรียบเทียบเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจเป็นคู่ ดังตารางที่ 2.3 
 
ตารางที่ 2.3 เมตริกซ์ที่ใช้แสดงการเปรียบเทียบเป็นคู่ 
เกณฑ์การตัดสินใจ 
ปัจจัย 
A1 A2 A3 A4 
ปัจจัย 
A1 α11 α12 α13 α14 
A2 α21 α22 α23 α24 
A3 α31 α32 α33 α34 
A4 α41 α42 α43 α44 
 
โดยที่ คือ สมาชิกในแถวที ่ หลักที่ ของเมตริกซ์ หมายถงึ ผลการเปรียบเทียบความส าคัญ
ระหว่างปัจจัย Ai และ Aj  
ก าหนดมาตราส่วนในการวินิจฉัยเปรียบเทียบ เช่น  
ถ้า αij= 1 หมายถึง ปัจจัย Ai และ Aj  มีความส าคัญเท่ากัน  
ถ้า αij = 3 หมายถึง ปัจจัย Ai มีความส าคัญมากกว่า Aj เล็กน้อย  
ถ้า αij = 5 หมายถึง ปัจจัย ปัจจัย Ai มีความส าคัญมากกว่า Aj ปานกลาง 
ถ้า αij = 7 หมายถึง ปัจจัย ปัจจัย Ai มีความส าคัญมากกว่า Aj มากที่สุด 
 
จ านวนระดับของมาตราส่วนในการเปรียบเทียบนี้ขึ้นอยู่กับตัวผู้ท าการวิเคราะห์เองว่า
ต้องการรายละเอียดในการเปรียบเทียบมากแค่ไหน ถ้าต้องการรายละเอียดมากขึ้น ก็อาจจะก าหนด
ระดับการเปรียบเทียบหลายระดับมากขึ้น เช่น อาจจะเพิ่มจ านวนระดับขึ้นไปอีก คือ ถ้า αij = 9 
หมายถึง ปัจจัย Ai  มีความส าคัญมากกว่า Aj อย่างยิ่งยวด หรือถ้าคิดว่าระดับของมาตราส่วนดังกล่าว
มีความแตกต่างเกินไป ก็อาจจะก าหนดใหม่ ให้มาตราส่วนในการเปรียบเทียบมีความแตกต่างกัน
น้อยลงก็ได้ เช่น ให้ αij = 2 หมายถึง ปัจจัย Ai มีความส าคัญมากกว่า Aj  เล็กน้อย และ αij = 3
หมายถึง ปัจจัย Ai มีความส าคัญมากกว่า Aj ปานกลาง เป็นต้น  










-  วัดค่าอคติของเกณฑ์การประเมิน  
  2.3 น า “ทางเลือก” ที่ก าหนดไว้ในตอนแรกมาท าการประเมินผ่าน “เกณฑ์” ที่
ใช้ในการตัดสินใจ เพื่อจัดล าดับความส าคัญของทางเลือก เพื่อให้เข้าใจมาก
ยิ่งขึ้น ผมขอยกตัวอย่างการตัดสินใจโดยใช้กระบวนการล าดับชั้นเชิง
วิเคราะห์ ดังนี ้
ตัวอย่าง โรงงานแห่งหนึ่งต้องการสั่งซื้อวัตถุดิบจ านวนมากเพื่อใช้ในการผลิต มีร้านค้าเข้า
มาเสนอขายวัตถุดิบจ านวน 3 ร้านคือ ร้าน A, B และ C แต่ละร้านก็มีจุดเด่นที่แตกต่างกันไป ดังนั้น 
เพื่อให้สามารถตัดสินใจเลือกร้านค้าได้ตรงตามความต้องการในการผลิตมากที่สุด ทางโรงงานจึง
ได้น ากระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์มาช่วยในการตัดสินใจ โดยตั้งเกณฑ์ในการตัดสินใจคือ 














รูปที่ 2.13 ล าดับชั้นหรือแบบจ าลองของการตัดสินใจ 
 
ถ้า αij = 1/3 หมายถึง ปัจจัย Ai มีความส าคัญน้อยกว่า Aj 
ถ้า αij = 1 หมายถึง ปัจจัย Ai และ Aj  มีความส าคัญเท่ากัน 












ของเกณฑ์การตัดสินใจต่างๆ ได้ดังตารางด้านล่าง  
จากการก าหนดมาตราส่วนดังกล่าว โรงงานสามารถสร้างตารางเปรียบเทียบความส าคัญ
ของเกณฑ์การตัดสินใจต่างๆ ได้ดังตารางด้านล่าง  
 
ตารางที่ 2.4 เปรียบเทียบความส าคัญของเกณฑ์การตัดสินใจต่างๆ 
เกณฑ์ ราคา คุณภาพ ความตรงต่อเวลา ความน่าเชื่อถือ 
ราคา 1 1/3 1 3 
คุณภาพ 3 1 3 3 
ความตรงต่อเวลา 1 1/3 1 1 
ความน่าเชื่อถือ 1/3 1/3 1 1 
ผลรวมแนวตั้ง 5.33 2.00 6.00 8.00 
 
โดยค่าตัวเลขต่างๆ ที่เติมลงไปในตาราง มีความหมายดังนี้  
-  แถวทแยงมุมของตารางมีค่าเท่ากับ 1 เสมอ เนื่องจากเป็นการเปรียบเทียบของเกณฑ์ที่
เหมือนกัน ท าให้มีความส าคัญเท่ากัน เช่น ราคาขายกับราคาขาย หรือคุณภาพวัตถุดิบ
กับคุณภาพวัตถุดิบ เป็นต้น  
-  แถวที่ 1 คอลัมน์ที่ 2 มีค่าเท่ากับ 31 หมายความว่า ทางโรงงานให้ความส าคัญกับราคา
ขายของวัตถุดิบ “น้อยกว่า” คุณภาพของวัตถุดิบ  
-  แถวที่ 1 คอลัมน์ที่ 3 มีค่าเท่ากับ 1 หมายความว่า ทางโรงงานให้ความส าคัญกับราคา
ขายของวัตถุดิบ “เท่ากับ” การตรงต่อเวลาของร้านค้า  
-  แถวที่ 1 คอลัมน์ที่ 4 มีค่าเท่ากับ 3 หมายความว่า ทางโรงงานให้ความส าคัญกับราคา
ขายของวัตถุดิบ “มากกว่า” ความน่าเชื่อถือของร้านค้า เป็นต้น  
 3.  ค านวณค่าน้ าหนักความส าคัญเกณฑ์การประเมิน สามารถท าได้โดยการปรับ 
“ผลรวม” ของแต่ละคอลัมน์ให้เท่ากับ 1 จากนั้นก็ค านวณผลรวมของแต่ละแถว 
และหารผลรวมดังกล่าวด้วย “จ านวน” ของเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจ ซึ่งใน













ตารางที่ 2.5 การค านวณค่าน้ าหนักความส าคัญเกณฑ์การประเมิน 




{(ผลรวมแนวนอน) / 4} 
x 100% 
ราคา 0.19 0.17 0.17 0.38 23% 
คุณภาพ 0.56 0.49 0.49 0.38 48% 
ความตรงต่อ
เวลา 
0.19 0.17 0.17 0.12 16% 
ความน่าเชื่อถือ 0.06 0.17 0.17 0.12 13% 
ผลรวมแนวตั้ง 1.00 1.00 1.00 1.00 100% 
 
จากผลการค านวณสรุปได้ว่า ทางโรงงานให้ความส าคัญกับ “คุณภาพของสินค้า” มากที่สุด 
(48.4%) รองลงมาคือ ราคาขายของสินค้า (22.4%) ความตรงต่อเวลา (16.2%) และความน่าเชื่อถือ 
(13%) ตามล าดับ  
4. น าทางเลือกที่ก าหนดไว้ในตอนแรก ซึ่งก็คือร้าน A, B และ C มาเปรียบเทียบผ่านเกณฑ์
ที่ใช้ในการตัดสินใจทีละเกณฑ์ เพื่อจัดล าดับความส าคัญของทางเลือก ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.6 เปรียบเทียบผ่านเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจทีละเกณฑ์ 
คุณภาพ ร้าน A ร้าน B ร้าน C 
ร้าน A 1 1/3 3 
ร้าน B 3 1 3 
ร้าน C 1/3 1/3 1 





ปรับให้ผลรวมของแต่ละคอลัมน์เท่ากับ 1 และหาผลรวมแนวนอน หารด้วยจ านวนตัวเลือก
ซึ่งในกรณีน้ีคือ 3 (ร้าน A, ร้าน B, และร้าน C) 










ตารางที่ 2.7 ผลรวมจากการค านวณ 
คุณภาพ ร้าน A ร้าน B ร้าน C 
{(ผลรวม
แนวนอน) / 3} 
x 100% 
ร้าน A 0.23 0.20 0.43 29% 
ร้าน B 0.69 0.60 0.43 57% 
ร้าน C 0.08 0.20 0.14 14% 
ผลรวมแนวตั้ง 1 1 1 100% 
 
จากผลการค านวณพบว่า ภายใต้เกณฑ์การตัดสินใจเร่ือง “คุณภาพของสินค้า” ร้าน B มา
เป็นอันดับหนึ่ง (57%) ร้าน A มาเป็นอันดับสอง (29%) และร้าน C มาเป็นอันดับสาม (14%) 
จากนั้นท าการเปรียบเทียบในท านองเดียวกันนี้กับเกณฑ์การตัดสินใจอ่ืนๆ ซึ่งได้ผลลัพธ์ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.8 ระดับคะแนนของแต่ละเกณฑ์การตัดสินใจ 
ทางเลือก 
ระดับคะแนนของแต่ละเกณฑ์การตัดสินใจ 
ราคา คุณภาพ ความตรงต่อเวลา ความน่าเชื่อถือ 
ร้าน A 33% 29% 32% 43% 
ร้าน B 10% 57% 22% 47% 
ร้าน C 57% 14% 46% 10% 
 
จากผลการวิเคราะห์เกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจทั้งหมด พบว่า แต่ละร้านมีจุดเด่นแตกต่าง
กันไป กล่าวคือ ร้าน B มีจุดเด่นในเร่ืองคุณภาพของวัตถุดิบและความน่าเชื่อถือของร้าน (เช่น การมี
ชื่อเสียงในทางที่ดีมายาวนาน มีความมั่นคงหรือความซื่อสัตย์ เป็นต้น) แต่ในทางกลับกันก็มีราคา
ขายสูงที่สุดด้วย ทางด้านร้าน C มาเป็นอันดับหนึ่งในเร่ืองของความตรงต่อเวลาและราคาของ
วัตถุดิบที่ค่อนข้างถูก แต่คุณภาพต่ ากว่าทั้งสามร้าน ส่วนร้าน A มีระดับเกณฑ์การตัดสินใจทุก
เกณฑ์อยู่กลางๆ ระหว่างร้าน B และร้าน C ซึ่งขั้นตอนที่ทางโรงงานจะด าเนินการต่อไปคือ การ











ตารางที่ 2.9 การค านวณหาล าดับความส าคัญของแต่ละทางเลือกในภาพรวม 
ทางเลือก 















ร้าน A (0.33) (0.22) + (0.29) (0.48) + (0.32) (0.16) + (0.43) (0.13) = 32% 
ร้าน B (0.10) (0.22) + (0.57) (0.48) + (0.22) (0.16) + (0.47) (0.13) = 39% 
ร้าน C (0.57) (0.22) + (0.14) (0.48) + (0.46) (0.16) + (0.10) (0.13) = 28% 
 
ผลลัพธ์จากการค านวณด้วยกระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ ปรากฏว่า ร้าน B มีความ
น่าสนใจมากที่สุด ตามด้วยร้าน A และร้าน C ตามล าดับ ดังนั้น ทางโรงงานจึงมีเหตุผลสนับสนุน




พชร ชูครุวงศ์ (2549)  ได้ศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจเลือกผู้รับเหมาช่วงส าหรับ
โครงการก่อสร้างประเภทงานอาคารโดยผู้รับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง  โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์
ทั้งหมด4 บริษัทโดยบุคลากรที่มีส่วนร่วมเช่น ผู้จัดการฝ่ายก่อสร้าง ผู้จัดการโครงการ และวิศวกร
โครงการเป็นต้นซึ่งในการวิเคราะห์ข้อมูลจะเก็บข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์จ านวน 3 คร้ังเพื่อน า
ข้อมูลมาประยุกต์กับทฤษฎีที่เกี่ยวกับรูปแบบการใช้แหล่งทรัพยากรภายนอกและการบริหารงาน
ก่อสร้างซึ่งจะท าให้ข้อมูลที่สอดคล้องกับแนวทางการปฏิบัติงานจริง งานวิจัยครั้งนี้ได้เสนอรูปแบบ
ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกผู้รับเหมาช่วง ซึ่งมีประกอบด้วยขั้นตอนการพิจารณา 6 ขั้นตอน ได้แก่ 
ขั้นตอนที่ 1.“การพิจารณาลักษณะงาน” ขั้นตอนที่ 2.“การพิจารณางานหลัก” ขั้นตอนที่ 3.“การ
พิจารณาการเปรียบเทียบประสิทธิภาพกับแผนก าหนด” ขั้นตอนที่ 4.“การพิจารณาการจัดหา
ผู้รับเหมาช่วง” ขั้นตอนที่ 5.“การพิจารณาการลงทุนเพิ่มประสิทธิภาพ” ขั้นตอนที่6.“การพิจารณา





















ประสบการณ์การท างาน ด้านองค์กรของบริษัท/หน่วยงาน ด้านเทคนิคการจัดการและควบคุม ด้าน




สามอันดับแรกได้แก่ เพื่อลดปัญหาคดีความ ร้อยละ 29.1 อันดับรองลงมาเพื่อสามารถลดระยะเวลา
ของโครงการลงได้ ร้อยละ 14.6 และท าให้สามารถก าหนดแผนในการท างานได้อย่างแน่นอนร้อย
ละ 13.6 ตามล าดับ 
ฐิติพงศ์ จิระเจริญวงศ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการบริหารโครงการ
ก่อสร้างทางและสะพานของผู้รับเหมาในจังหวัดเชียงใหม่  วัตถุประสงค์ของการศึกษาคร้ังนี้เพื่อ
ศึกษาล าดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการบริหารโครงการก่อสร้างทางและสะพาน
ของผู้รับเหมาในจังหวัดเชียงใหม่ รวมถึงศึกษาความแตกต่างในการให้ล าดับความส าคัญแก่ปัจจัย
ดังกล่าว ของผู้รับเหมาขนาดใหญ่และขนาดกลาง โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้รับเหมาก่อสร้างในจังหวัด
เชียงใหม่ ซึ่งขึ้นทะเบียนเป็นผู้รับเหมาของกรมทางหลวง และแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือผู้รับเหมา
ขนาดใหญ่และผู้รับเหมาขนาดกลาง ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ คือ ผู้เชี่ยวชาญ (Expert) ซึ่งเป็นเจ้าของ
กิจการ ผู้บริหารกิจการ ผู้จัดการโครงการ หรือวิศวกรโครงการ ซึ่งเป็นผู้ที่มีประสบการณ์และมี
ความเข้าใจในเร่ืองของปัจจัยที่มีผลต่อการบริหารโครงการก่อสร้างทางและสะพานเป็นอย่างดี 
จ านวนทั้งสิ้น 10 คน (กลุ่มละ 5 คนเท่ากัน) โดยใช้กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical 
Hierarchy Process, AHP) ผลจากการศึกษาแสดงให้เห็นว่าผู้รับเหมาขนาดใหญ่ในจังหวัดเชียงใหม่ 
ให้ล าดับความส าคัญแก่ปัจจัยภายในที่มีผลต่อการบริหารโครงการก่อสร้างทางและสะพานสาม
ล าดับแรกคือ (1) การขาดความรู้และประสบการณ์ในการบริหารโครงการ (2) การขาดสภาพคล่อง










ที่มีผลต่อการบริหารโครงการก่อสร้างทางและสะพานสามล าดับแรก คือ (1) การเปลี่ยนแปลงราคา
เชื้อเพลิง(2) ความล่าช้าในการเวนคืนที่ดิน และ (3) อุปสรรคด้านภาษาและการติดต่อสื่อสารส่วน
ผู้รับเหมาขนาดกลางในจังหวัดเชียงใหม่ ให้ล าดับความส าคัญแก่ปัจจัยภายในที่มีผลต่อการบริหาร
โครงการก่อสร้างทางและสะพานสามล าดับแรก คือ (1) การขาดสภาพคล่องทางการเงิน (2) การ
ประมูลงานในราคาที่ต่ าเกินไป และ (3) การช ารุดเสียหายของเคร่ืองมือเคร่ืองจักรในการก่อสร้าง 
และให้ล าดับความส าคัญแก่ปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการบริหารโครงการก่อสร้างทางและสะพาน
สามล าดับแรก คือ (1) ภูมิอากาศเป็นอุปสรรค เช่น ฝนตก (2) ราคาวัสดุเปลี่ยนแปลง และ (3) 
อุตสาหกรรมก่อสร้างซบเซาเมื่อเปรียบเทียบผลการศึกษาที่ได้ในคร้ังนี้กับผลการศึกษาที่ได้มีผู้เคย
ศึกษามาแล้วนั้นพบว่ามีความแตกต่างในการให้ล าดับความส าคัญทั้งปัจจัยภายในและภายนอก โดย
ปัจจัยภายใน คือ ปัจจัยด้านการขาดความรู้และประสบการณ์ในการบริหารโครงการ ซึ่งจ าเป็นอย่าง
ยิ่งในการบริหารโครงการ เนื่องมาจากโครงการก่อสร้างทางและสะพานในจังหวัดเชียงใหม่ส่วน
ใหญ่อยู่ในบริเวณพื้นที่ที่มีลักษณะเป็นภูเขา และปัจจัยภายนอก คือ อุปสรรคด้านภาษาและการ
ติดต่อสื่อสารเนื่องจากสภาพภูมิประเทศ จึงท าให้ปัญหาทางด้านการติดต่อสื่อสารเป็นประเด็น
ส าคัญ การเดินทางล าบาก ระยะทางจากพื้นที่สนามไปยังส านักงานใหญ่ไกลกัน อีกทั้งระบบ
ติดต่อสื่อสารก็มีอย่างจ ากัดเมื่อพิจารณาความแตกต่างในการให้ล าดับความส าคัญของผู้รับเหมา
ขนาดใหญ่และขนาดกลาง พบว่า ผู้รับเหมาขนาดใหญ่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการขาดความรู้
และประสบการณ์ในการบริหารโครงการ และด้านการขาดสภาพคล่องทางการเงินไม่ต่างกันมาก
นัก ส่วนผูรั้บเหมาขนาดกลางนั้นให้ความส าคัญในด้านการขาดสภาพคล่องทางการเงินเป็นอย่างยิ่ง 
ทั้งนี้เน่ืองมาจากโครงการก่อสร้างขนาดใหญ่มีความซับซ้อนกว่ามาก ผู้รับเหมาจึงต้องใช้บุคลากรที่
มีความรู้และประสบการณ์ในการบริหารโครงการในทุกๆ ด้านควบคู่ไปกับการมีสภาพคล่องทาง
การเงิน ส่วนผู้รับเหมาขนาดกลางนั้นมีต้นทุนทางการเงินที่จ ากัด เมื่อเกิดการขาดสภาพคล่องทาง
การเงินก็จะท าให้ไม่มีเงินมาด าเนินโครงการ ท าให้โครงการหยุดชะงักลง 
สมชาย  สว่างวงศ์ (2550) ได้ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจใช้บริการผู้รับเหมางานซ่อมบ ารุงของ
ผู้บริหารในอุตสาหกรรมปิโตรเคมีภาคตะวันออก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ กลุ่มตัวอย่าง 
39 โรงงาน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยของผู้รับเหมางานซ่อมบ ารุงที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
ผู้รับเหมาซ่อมบ ารุงในอุตสาหกรรมปิโตรเคมีภาคตะวันออกมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านต่างๆ 
ดั้งนี้ ด้านปัจจัยที่มีผลก่อนการใช้บริการอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก ปัจจัยที่มีผลขณะใช้บริการอยู่
ในระดับความคิดเห็นมาก และปัจจัยที่มีผลหลังการใช้บริการอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก  












จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งได้ท าการศึกษาโดยการใช้แบบสอบถามส ารวจข้อมูลและความคิดเห็นจาก
เจ้าของกิจการหรือผู้บริหารของกิจการที่มีหน้าที่เกี่ยวข้องกับการจัดการทางการเงิน จ านวน 30 ราย 
โดยมีส่วนหลักของข้อมูลการส ารวจดังต่อไปนี้ คือ ข้อมูลทั่วไปของกิจการ ระบบการเงิน ระบบ
การจัดท างบการเงิน และระบบการวิเคราะห์งบการเงิน ท าการวิเคราะห์งบการเงิน โดยใช้สถิติ
พื้นฐาน หาค่าแนวโน้มต่างๆ ของกลุ่มตัวอย่าง รวมทั้งได้ท าการจัดระดับความสามารถในการ
จัดการทางการเงินของกิจการจากข้อมูลด้านการจัดการทางการเงิน จากนั้นจึงการท าวิเคราะห์โดย
ใช้สถิติ Chi – Square ตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างระดับความสามารถในการจัดการทาง
การเงินกับปัจจัยที่เกี่ยวข้องในส่วนของข้อมูลส่วนตัวของเจ้าของกิจการหรือผู้บริหารของกิจการที่
ตอบแบบสอบถาม และระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจของผู้รับเหมาก่อสร้าง  จาก
การศึกษาพบว่ากิจการในกลุ่มตัวอย่าง ที่ศึกษาส่วนมากจดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด ทุนจด
ทะเบียนน้อยกว่า 5,000,000 บาท ระยะเวลาด าเนินการน้อยกว่า 10 ปี มูลค่างานรวมน้อยกว่า 
5,000,000 บาท มีก าไรจากการด าเนินงานก่อสร้างอยู่ระหว่าง 0-10% มีจ านวนพนักงานประจ าและ
พนักงานชั่วคราวน้อยกว่า 10 คน และคะแนนระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินของ
กิจการ มีคะแนนเฉลี่ย 45 คะแนน จัดอยู่ในระดับที่ 3 (ปานกลางถึงค่อนข้างต่ า) มีลักษณะการ
กระจายตัวของระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินเป็นปกติ (Normal Distribution) แบบ
เบ้ซ้าย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 22ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความสามารถในการ
จัดการทางการเงินของกิจการกับข้อมูลส่วนตัวผู้บริหารของกิจการ โดยวิธีวิ เคราะห์แบบ Chi – 
Square พบข้อสรุปความสัมพันธ์ระหว่างระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินกับผู้บริหาร
ของกิจการ ที่ส าคัญคือ ระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินมีความสัมพันธ์ที่ระดับ
นัยส าคัญ 0.05 กับระดับการศึกษาสูงสุด ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความสามารถ
ในการจัดการทางการเงินกับระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้างทั้ง 9 ด้าน โดย
วิธีวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบ Chi – Square พบว่าระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินมี
ความสัมพันธ์ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 กับจ านวนพนักงานประจ า ทุนจดทะเบียน และ รูปแบบการจด
ทะเบียนของกิจการนอกจากนี้ยังพบว่าระดับความสามารถในการจัดการทางการเงินไม่มี
ความสัมพันธ์กับระยะเวลาด าเนินงานของกิจการ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าระยะเวลาด าเนินงานของ
กิจการไม่ส่งผลต่อการพัฒนาระดับความสามารถในการจัดการทางการเงิน เว้นเสียแต่ว่ากิจการนั้น
มีการปรับปรุงและพัฒนาอย่างต่อเนื่องภายในองค์กร โดยเร่ิมจากการพัฒนาวิสัยทัศน์ของผู้น า










 จากผลการศึกษาวิจัย และแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องดังที่กล่าวมา จะเห็นได้ว่า กระบวนการ
ตัดสินใจเลือกผู้รับเหมามีความส าคัญที่จ าเป็นต้องพิจารณาในการว่าจ้างงานผู้รับเหมา โดย
กระบวนการตัดสินใจเลือกผู้รับเหมาจะพิจารณาข้อมูลผู้รับเหมาก่อนการใช้บริการ ขณะรับบริการ 
และหลังรับบริการ และปัจจัยในการตัดสินใจเลือกผู้รับเหมาในด้านต่างๆ ประกอบด้วย สถานะทาง
การเงินของผู้รับเหมา องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน ประสบการณ์ในการท างาน ทรัพยากรบุคคล 














บทที่  3 
วิธีด าเนินการวิจัย 
  
 การวิจัยคร้ังนี้มุ่งศึกษาเร่ือง “ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับ
โครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย” โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการวิจัยให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ดังนี้ 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
 3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล   
3.3  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ   
 3.4  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5  การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิจัย   
  
3.1   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก




ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  มีจ านวน 56 คน จากจ านวน ทั้งหมด 35 
บริษัท โดยค านวณตัวอย่างจากสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973 อ้างถึงใน ธานินทร์  ศิลป์
จารุ, 2551) ได้ขนาดตัวอย่างเท่ากับ 49 คน ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยท าการระบุคุณสมบัติของตัวอย่างที่จะศึกษา คือ 
ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของโครงการ ที่ประกอบกิจการก่อสร้างโครงการในโพ้นทะเล  เนื่องด้วย
จ านวนผู้ประกอบกิจการก่อสร้างในโพ้นทะเลมีจ านวนจ ากัด เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เด่นชัด ผู้เขียนจึง
เลือกผู้ประกอบการรายใหญ่เพื่อที่จะตอบแบบสอบถามจ านวน 6  ราย ตามสูตรการค านวณ
ดังต่อไปนี้ (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2551) 
 
  สูตร  n = N 









  เมื่อ 
    n = จ านวนตัวอย่าง 
    N = จ านวนประชากร 
    e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้  0.05 
  แทนค่าในสูตร 
    N = N 
          1 + Ne2 
 
=     56 




 49  คน 
 
ตารางที่ 3.1 ขนาดจ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
บริษัท ประชากร (N) กลุ่มตัวอย่าง (n) 
1. บริษัท A 25 22 
2. บริษัท B 10 9 
3. บริษัท C 7 6 
4. บริษัท D 6 5 
5. บริษัท E 5 4 
6. บริษัท F 3 3 
รวม 56 49 
 
3.2   เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล   
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยในคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
 ตอนที่  1  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 









การคัดเลือกผู้รับเหมา ลักษณะการลงทุนของสถานประกอบการ และระยะเวลาที่เปิดด าเนินการ
ของสถานประกอบการ ลักษณะข้อค าถามเป็นแบบเลือกตอบ 
 ตอนที่  2  เป็นแบบสอบเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก 
ประกอบด้วย สถานะทางการเงินของผู้รับเหมา องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน ประสบการณ์ใน
การท างาน ทรัพยากรบุคคล เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ และเทคนิคการจัดการและการควบคุม
โครงการ ลักษณะข้อค าถามเป็นแบบเลือกตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
 ตอนที่  3  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก ประกอบด้วย 
ก่อนการรับบริการ ขณะรับบริการ และหลังรับบริการ ลักษณะข้อค าถามเป็นแบบเลือกตอบแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 
 
3.3   การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  
ผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือตามขั้นตอนดังนี้ 




ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) ตลอดจนส านวนภาษา แล้ว
น ามาปรับปรุงเพื่อให้แบบสอบถามมีความชัดเจน ถูกต้อง สมบูรณ์และตรงตาม
วัตถุประสงค์มากที่สุด 
3.3.3 น าเคร่ืองมือไปตรวจสอบคุณภาพ โดยน าไปทดลองใช้ (Try-Out) กับผู้ที่หน้าที่หลัก
ในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้าง ในจังหวัดนครราชสีมา ซึ่งเป็นคนละกลุ่ม
กับกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา จ านวน 30 ราย และน าแบบสอบถามมาทดสอบ
ความเชื่อมั่น (Reliability) โดยวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient Alpha Cronbach 
















สถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  0.92 
องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน  0.91 
ประสบการณ์ในการท างาน  0.83 
ทรัพยากรบุคคล  0.93 




ก่อนการรับบริการ  0.84 




3.3.4   น าแบบสอบถามที่ได้รับการปรับปรุงแก้ไขเสนอให้กับอาจารย์ผู้ควบคุมผลงานวิจัย
เพื่อท าการตรวจสอบอีกครั้งเพื่อตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนของเน้ือหา 
 
3.4   การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 3.4.1  ข้อมูลปฐมภูมิ 
เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการน าแบบสอบถามแจกให้กับผู้ที่หน้าที่หลักในการ
คัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย จ านวน 33 คน  
 3.4.2  ข้อมูลทุติยภูม ิ
ข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้ารวบรวมงานวิจัย บทความ  วารสาร  เอกสารการสัมมนา สถิติใน












3.5   การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล   
3.5.1กวิธีการจัดกระท ากับข้อมูล  
เมื่อเก็บรวบรวมแบบสอบถามได้แล้ว จึงท าการตรวจสอบความถูกต้อง และความสมบูรณ์
ของค าตอบในแบบสอบถามทั้งหมด และท าการลงรหัส (Coding) เพื่อน าไปท าการวิเคราะห์ข้อมูล
ทางสถิติ น าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์โดยประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป
เพื่อการวิจัย ซึ่งได้เลือกใช้สถิติในการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 
3.5.2กการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
3.5.2.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายข้อมูล
เบื้องต้นเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 
 1) วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ลักษณะข้อมูลทั่วไป โดยการ
อธิบายข้อมูลทั่ วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้ค่ า ร้อยละ 
(Percentage) การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution)  
 2) วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามตอนที่ 2  และ 3 คือ ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเล
ของประเทศไทย และการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับ
โครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  โดยใช้วิธีหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ลักษณะ
แบบสอบถาม เป็นมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ทสเกล (Likert 
Scale) โดยได้แบ่งออกเป็น 9 ระดับ ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดระดับคะแนน
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณา ดังนี้ 
ระดับคะแนน ความคิดเห็น 
1 ไม่มีความส าคัญเลย 
2 มีความส าคัญน้อยมาก ถึงไม่มีความส าคัญ 
3 มีความส าคัญน้อย 
4 มีความส าคัญปานกลางถึงน้อย 
5 มีความส าคัญปานกลาง 
6 มีความส าคัญปานกลางถึงมาก 
7 มีความส าคัญมาก  
8 มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 









ผู้วิจัยได้แปลความหมายของคะแนน ในแบบสอบถามตอนที่ 2 และ 3 โดยใช้เกณฑ์การคิด
ค่าเฉลี่ย เพื่อก าหนดระดับความคิดเห็น โดยใช้สูตร ดังนี ้ (กุลฑลี  เวชสาร, 2550) 
 
อันตรภาคชั้น (Class  Interval) = พิสัย (Range) 
       จ านวนชั้น 
 
    = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
                       จ านวนชั้น 
ในการวิจัยครั้งนี้ก าหนด คะแนนสูงสุด = 9 
   คะแนนต่ าสุด = 1  
   จ านวนชั้น = 9 
 
แทนค่าในสูตรอันตรภาคชั้น  = 9 – 1 = 0.88 
         9 
ดังนั้นในการแปลระดับความคิดเห็นจึงก าหนดได้ดังนี้ 
ค่าเฉลี่ย 8.19 – 9.00     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญ 
มากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย 7.29 – 8.18     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญมาก 
ถึงมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย 6.39 – 7.28     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญมาก  
ค่าเฉลี่ย 5.49 – 6.38     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญ 
ปานกลางถึงมาก 
ค่าเฉลี่ย 4.59 – 5.48     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญ 
ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 3.69 – 4.58     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญ 
ปานกลางถึงน้อย 
ค่าเฉลี่ย 2.79 – 3.68     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญน้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.89 – 2.78     หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มีความส าคัญน้อยมาก  
ถึงไม่มีความส าคัญ 









3.5.2.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 ค่า t – Test เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของ
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักจ าแนกตาม
ประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้ รับเหมา  และจ าแนกตามลักษณะของการลงทุนของสถาน
ประกอบการ 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างเรียบร้อยแล้ว ด าเนินการ









บทที ่ 4 
ผลการศึกษาและวิเคราะห์ผล 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งจากการแจกแบบสอบถาม การ
วิจัยเร่ือง ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลใน
ประเทศไทย จ านวน 49 คน ปรากฏว่ามีผู้ตอบแบบค าถามกลับคืนมา 49 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ใน
ส่วนของการน าเสนอผลงานวิจัยแบ่งออกได้ดังนี้คือ 
4.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก 
4.3  การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก 
4.4  การทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  คือ ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมา
ในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  จ านวน 49 คน โดยการน าเสนอข้อมูลใน 2 ลักษณะ 
คือ จ านวนความถี่ และค่าร้อยละ 
 
ตารางที่ 4.1  จ านวนและร้อยละ ข้อมูลทั่วไป ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมูลท่ัวไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.  เพศ 
     ชาย 30 61.2 
     หญิง 19 38.8 
รวม 49 100.0 
2.  อายุ   
     20 – 30 ปี 5 10.2 
     31 – 40 ป ี 26 53.1 
     มากกว่า 40 ปี 18 36.7 










ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 
ข้อมูลท่ัวไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
3. ระดับการศึกษา   
ต่่ากว่าปริญญาตรี 1 2.0 
ปริญญาตรี 28 57.1 
ปริญญาโท 20 40.8 
รวม 49 100.0 
4. ประสบการณ์ท่างาน ณ สถานประกอบการปัจจุบัน     
น้อยกว่า 5 ปี 7 14.2 
5 – 10 ป ี 14 28.6 
11 -15 ป ี 12 24.5 
มากกว่า 15 ปี ขึ้นไป 16 32.7 
รวม 49 100.0 
5. ประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมา     
น้อยกว่า 10 โครงการ 21 42.9 
10-30 โครงการ 22 44.9 
31-50 โครงการ 2 4.0 
มากกว่า 51 โครงการ ขึ้นไป 4 8.2 
รวม 49 100.0 
6. ลักษณะของการลงทุนของสถานประกอบการ   




รวม 49 100.0 
7. ระยะเวลาที่เปิดด่าเนินการสถานประกอบการ     
น้อยกว่า 10 ปี 4 8.2 
10 – 30 ป ี 43 87.8 
31 – 50 ป ี 1 2.0 
มากกว่า 51 ปี ขึ้นไป 1 2.0 









ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 




น้อยกว่า 100 ล้านบาท 10 20.4 
100 – 1,000 ล้านบาท 17 34.7 
1,001 – 5,000 ล้านบาท 18 36.7 
มากกว่า 5,000 ล้านบาท 4 8.2 
รวม 49 100.0 
 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า  ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้น
ทะเลของประเทศไทย ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็น เพศชาย จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.2 และเพศหญิง จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 มีอายุระหว่าง 31-40 ป ีจ านวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.1 รองลงมาคือ อายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 57.1 รองลงมาคือ ปริญญาตรีโท  จ านวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 40.8 มีประสบการณ์ท างาน ณ สถานประกอบการปัจจุบัน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.7 รองลงมาคือ 5-10 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 มีประสบการณ์ในการคัดเลือก
ผู้รับเหมา 10-30 โครงการ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 44.9 รองลงมาคือ น้อยกว่า 10 โครงการ 
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 มีการลงทุนเป็นการร่วมลงทุนระหว่างชาวไทยกับชาวต่างชาติ 
จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 75.5 รองลงมาคือ การลงทุนเป็นชาวต่างชาติทั้งหมด จ านวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.5 มีระยะเวลาเปิดด าเนินการ 10-30 ปี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 87.8 
รองลงมาคือ น้อยกว่า 10 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 และมีมูลค่าของโครงการก่อสร้างที่
รับผิดชอบและด าเนินการอยู่ 1,001-5,000 ล้านบาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมาคือ 
100-1,000 ล้านบาท จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.7 ตามล าดับ 
 
4.2  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก 
ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมา
หลักของผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  
จ านวน 49 คน โดยการน าเสนอข้อมูลใน 2 ลักษณะ คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ











ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุม
โครงการ 
7.68 0.81 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
2. ด้านประสบการณ์ในการท่างาน  7.50 0.76 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
2 
3. ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน  7.36 0.81 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
3 
4. ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์  7.24 0.89 มีความส่าคัญมาก 4 
5. ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  7.10 1.11 มีความส่าคัญมาก 5 
6. ด้านทรพัยากรบุคคล  7.05 0.88 มีความส่าคัญมาก 6 
รวม 






รูปที่ 4.1  แผนภูมิแสดงถึงค่าเฉลี่ยเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมา









จากตารางที่ 4.2 และรูปที่ 4.1 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
( X =7.32) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ  มี
ความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.68) รองลงมา ได้แก่ 
ด้านประสบการณ์ในการท่างาน และด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน  มีความส าคัญมากถึงมาก
ที่สุด ( X =7.50 และ X =7.36) และด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ ด้านสถานะทางการเงินของ
ผู้ รับเหมา และด้านทรัพยากรบุคคล มีความส่าคัญมาก ( X =7.24, X =7.10 และ X =7.05) 
ตามล าดับ 
จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า  ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ  มี
ความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด รองลงมาคือ ด้าน
ประสบการณ์ในการท่างาน มีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด  ซึ่งด้านเทคนิคการจัดการ
และการควบคุมโครงการผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของ











ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) 7.63 1.09 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
2. สินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงิน 7.49 1.46 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
2 
3. วงเงินสินเชื่อที่ยังเหลืออยู่ 7.24 1.45 มีความส าคัญมาก 3 
4. ทุนจดทะเบียน 7.12 1.62 มีความส าคัญมาก 4 









ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
6. จ่านวนร้านค้าที่มีเครดิตในการซื้อวัสดุ
หลัก 
6.65 1.32 มีความส าคัญมาก 6 
7. มูลค่ารวมของเครดิตที่ร้านค้าสามารถให้
ได้ 
6.59 1.40 มีความส าคัญมาก 7 
รวม 7.10 1.11 มีความส าคัญมาก  
 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  ภาพรวม มี
ความส าคัญมาก ( X =7.10) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) มี
ความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.63) รองลงมา คือ 
สินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงิน  มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.49) และมี
ความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ มูลค่ารวมของเครดิตที่ ร้านค้าสามารถให้ได้  มี
ความส่าคัญมาก ( X =6.59) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  เกี่ยวกับเร่ือง เงินทุน
หมุนเวียน (Working Capital)  มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึง
มากที่สุด รองลงมาคือ สินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงิน มีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึง























ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. ความสามารถของบุคลากรหลักในด้าน
เทคนิค 
7.84 1.03 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 















7.69 1.00 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
5 
6. ประวัติการฟ้องร้องกับเจ้าของโครงการ 7.63 1.27 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
6 
7. ประวัติถูกฟ้องร้องจากบุคคลที่ 3 ที่
เกี่ยวข้องกับการก่อสร้าง 
7.51 1.24 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
7 
8. จ่านวนโครงการที่ก่าลังด่าเนินการอยู่ 7.35 1.32 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
8 
9. นโยบายของบริษัทด้านสิ่งแวดล้อม 7.10 1.42 มีความส าคัญมาก  9 
10. มูลค่ารวมของทุกโครงการที่ก่าลัง
ด่าเนินการอยู่ 
7.08 1.24 มีความส าคัญมาก  10 
11. อายุการด่าเนินกิจการของบริษัท 7.04 1.04 มีความส าคัญมาก  11 
12. ลักษณะการจดทะเบียนประกอบการ 7.00 1.41 มีความส าคัญมาก  12 
13. การจัดองค์กรของบริษัท/หน่วยงาน 6.94 1.23 มีความส าคัญมาก  13 
14. ประเภทของการเป็นสมาชิกขององค์กรที่
เชื่อถือได้ 
6.55 1.24 มีความส าคัญมาก  14 
รวม 











จากตารางที่ 4.4 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน ภาพรวม มีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด ( X =7.36) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความสามารถของบุคลากรหลักในด้าน
เทคนิค มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด  ( X =7.84) 
รองลงมา คือ นโยบายของบริษัทด้านความปลอดภัย มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.80) และ
มีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ ประเภทของการเป็นสมาชิกขององค์กรที่เชื่อถือได้ มี
ความส่าคัญมาก ( X =6.55) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน เกี่ยวกับเร่ือง ความสามารถ
ของบุคลากรหลักในด้านเทคนิค มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึง
มากที่สุด รองลงมาคือ นโยบายของบริษัทด้านความปลอดภัย มีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมาก








ผู้ รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  ด้าน
ประสบการณ์ในการท างาน 
ด้านประสบการณ์ในการท างาน X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 


























ตารางที่ 4.5 (ต่อ) 
ด้านประสบการณ์ในการท างาน X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 










7.35 1.20 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
7 
8. ประเภทของโครงการที่ผ่านมา 7.24 1.05 มีความส าคัญมาก 8 
9. มูลค่าสูงสุดของโครงการที่เคยท่ามา 6.96 1.14 มีความส าคัญมาก 9 
รวม 




จากตารางที่ 4.5 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านประสบการณ์ในการท างาน ภาพรวม มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด ( X =7.50) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า คุณภาพของงานที่ผ่านมา มีความส าคัญมาก
ที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =8.02) รองลงมา คือ ประสบการณ์การ
ก่อสร้างโครงการที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน  มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.76) และมี
ความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ มูลค่าสูงสุดของโครงการที่เคยท่ามา มีความส่าคัญมาก 
( X =6.96) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านประสบการณ์ในการท างาน เกี่ยวกับเร่ือง คุณภาพของงานที่
ผ่านมา มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด รองลงมาคือ 
ประสบการณ์การก่อสร้างโครงการที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน มีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมาก
ที่สุด  จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นคุณภาพของงานที่ผ่านมา มีความส่าคัญเป็นอันดับแรกส่าหรับ
การคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย เนื่องจาก โครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลเป็นโครงการที่ต้องใช้การผสมผสานในความรู้หลายแขนง ทั้งทางด้านวิศวกรรม ด้านการ
บริหารจัดการโครงการ ด้านงานทุนหมุนเวียน และ และทรัพยากรบุคคล ดังนั้นการมีประสบการณ์
ในลักษณะเดียวกันหรือที่ซึ่งคล้ายคลึงกันจังมีส่วนอย่างมากที่เจ้าของโครงการจะใช้พิจารณา










ตารางที่ 4.6  ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือก
ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านทรัพยากร
บุคคล 
ด้านทรัพยากรบุคคล X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. วิศวกรโครงการอยู่ประจ่าหน่วยงาน 7.47 1.08 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
2. ผู้จัดการโครงการอยู่ประจ่าหน่วยงาน 7.45 1.32 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
2 
3. จ่านวนบุคลากรระดับวิศวกร 7.14 1.19 มีความส าคัญมาก 3 
4. คุณภาพของแรงงาน และนโยบายการ
พัฒนาฝีมือแรงงาน 
7.14 1.14 มีความส าคัญมาก 3 
5. ความสามารถในการที่จะเพิ่มจ่านวนคนงาน 7.12 0.83 มีความส าคัญมาก 4 
6. การคัดเลือกผู้รับเหมาช่วง 7.02 1.11 มีความส าคัญมาก 5 
7. มูลค่างานก่อสร้างทุกโครงการต่อจ่านวน
บุคลากร 
6.98 1.07 มีความส าคัญมาก 6 
8. จ่านวนช่างฝีมือ 6.92 1.19 มีความส าคัญมาก 7 
9. ประเภทของวิศวกรที่ท่างานในบริษัทใน
สาขาต่างๆ 
6.88 1.13 มีความส าคัญมาก 8 
10. จ่านวนบุคลากรระดับโฟร์แมน 6.86 1.17 มีความส าคัญมาก 9 
11. ข้อมูลการเข้า-ออก ของบุคลากรหลัก
ในช่วง 3 ปี 
6.57 1.19 มีความส าคัญมาก 10 
รวม 7.05 0.88 มีความส าคัญมาก  
 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านทรัพยากรบุคคล ภาพรวม มีความส าคัญมาก ( X =7.05) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า วิศวกรโครงการอยู่ประจ่าหน่วยงาน มีความส าคัญมากที่สุดเป็น
อันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.47) รองลงมา คือ ผู้จัดการโครงการอยู่ประจ่า
หน่วยงาน มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.45) และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย 










จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านทรัพยากรบุคคล เกี่ยวกับเร่ือง วิศวกรโครงการอยู่ประจ าหน่วยงาน มี
ความส าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด รองลงมาคือ ผู้จัดการ
โครงการอยู่ประจ าหน่วยงาน มีความส าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด  จากผลการศึกษาแสดงให้
เห็นวิศวกรโครงการอยู่ประจ าหน่วยงาน มีความส าคัญเป็นอันดับแรกส าหรับการคัดเลือกผู้รับเหมา
ในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย เนื่องจาก  วิศวกรโครงการเป็นอีกหนึ่งซึ่งเจ้าของ
โครงการให้ความส าคัญอย่างมากเน่ืองจาก วิศวกรโครงการมีหน้าที่ประสานงานในองค์กรเกี่ยวการ
ก่อสร้างโครงการน้ัน ดังน้ันวิศวกรโครงการจึงจ าเป็นต้องความรู้ในหลายแขนงเช่น วิศวกรรม การ
วางแผน การควบคุมคุณภาพ การพานิชย์ และด้านโลจิสติก ซึ่งถ้าวิศวกรโครงการมีความรู้
ความสามารถและปฎิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ โครงการนั้นก็จะสามารถด าเนินไปได้มี
ประสิทธิภาพและเป็นไปตามแผนที่วางไว้ นอกจากวิศกรโครงการแล้ว ผู้จัดการโครงการเองก็มี
ส่วนส าคัญและมีงานในการด าเนินงานในโครงการมากเช่นเดียวกัน 
 
ตารางที่ 4.7  ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือก
ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านเคร่ืองมือ 
เคร่ืองจักร อุปกรณ์ 
ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. ชนิดของเคร่ืองมือ-เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ที่
สอดคล้องกับงาน 














6.96 1.02 มีความส่าคัญมาก 4 
รวม 7.24 0.89 มีความส าคัญมาก  
 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ ภาพรวม มีความส าคัญ









กับงาน มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.49) 
รองลงมา คือ สภาพการครอบครองเคร่ืองมือ-เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ (ซื้อ-เช่า) มีความส าคัญมากถึง
มากที่สุด ( X =7.29) และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ การคิดค้น ประยุกต์และ
ประดิษฐ์เคร่ืองมือ-เคร่ืองจักรมาใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท่างาน มีความส่าคัญมาก ( X =6.96) 
ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ เกี่ยวกับเร่ือง ชนิดของเคร่ืองมือ-
เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ที่สอดคล้องกับงาน มีความส าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับ
มากถึงมากที่สุด รองลงมาคือ สภาพการครอบครองเคร่ืองมือ-เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ (ซื้อ-เช่า) มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด  จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นชนิดของเคร่ืองมือ-
เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ที่สอดคล้องกับงาน มีความส าคัญเป็นอันดับแรกส าหรับการคัดเลือกผู้รับเหมา
ในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย เน่ืองจากชนิดของเคร่ืองจักรที่สอดคล้องกับงานนั้นมี
ความจ าเป็นเป็นอย่างยิ่ง เพราะงานก่อสร้างในโพ้นทะเลนั้นจ าเป็นต้องมีช่วงเวลาที่ด าเนินที่แน่นอน
เพราะค่าใช้จ่ายในอันเนื่องจากงานไม่สามารถปฏิบัติงานนั้นค่อนข้างสูงมาก การที่ไม่มีเคร่ืองจักร
หรืออุปกรณ์จ าเป็นในการปฏิบัติ ท าให้ไม่สามารถปฏิบัติงานได้ในบางกรณี ผู้รับเหมาที่เคร่ืองจักร 
หรือ อุปกรณ์ ไม่พร้อม หรือ ไม่สามารถจัดหาได้อาจจะไม่ถูกพิจารณา และการมีเคร่ืองจักรและ
อุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับงานจะท าให้สามารถปฏิบัติงานได้สะดวกและรวดเร็ว อีกทั้งช่วยให้เกิดความ
ปลอดภัยในการปฏิบัติงานและก่อให้เกิดงานที่มีคุณภาพและท าให้ส่งมอบงานตามเวลาที่ก าหนด 
 




การควบคุมโครงการ X  
S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. การวางแผนควบคุมคุณภาพ 8.04 1.02 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
















ตารางที่ 4.8   (ต่อ) 
ด้านเทคนิคการจัดการและ 
การควบคุมโครงการ X  
S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
4. การวางแผนด้านการเงิน การควบคุม 
ติดตามผล 
7.73 0.97 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
4 
5. การวางแผนด้านแรงงาน 7.67 0.97 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
5 























จากตารางที่ 4.8 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ ภาพรวม มี
มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.68) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การวางแผนควบคุม
คุณภาพ มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =8.04) 
รองลงมา คือ การวางแผนด้านความปลอดภัย  มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.79) และมี
ความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ การน่าเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์ใช้ในการ
ท่างาน มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.37) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ  เกี่ยวกับเร่ือง การ
วางแผนควบคุมคุณภาพ มีความส าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด 
รองลงมาคือ การวางแผนด้านความปลอดภัย มีความส าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด  จากผล










คุณภาพเป็นสิ่งที่ส าคัญในการปฏิบัติงาน สามารถบ่งชี้ว่าโครงการก่อสร้างที่จะด าเนินการจะมี
คุณภาพงานออกมาเป็นไปตามข้อตกลงและมาตรฐานที่อ้างถึงหรือไม่ และ คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป
หรือไม่ หากเกิดข้อผิดพลาดการวางแผนควบคุมคุณภาพจะก าหนดวิธีการแก้ใขเพื่อให้ได้มาซึ่ง
คุณภาพที่ก าหนดไว้  อีกทั้งการวางแผนควบคุมคุณภาพที่ดีจะท าให้ปฏิบัติงานได้อย่ างรวดเร็วและ
ยังช่วยลดค่าใช้จ่ายเน่ืองจากการสูญเสียของวัสดุเนื่องจากปฏิบัติงานที่ที่ไม่ได้คุณภาพ 
 
4.3   การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก 
ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักของผู้ที่
หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย จ านวน 49 คน 





การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. หลังรับบริการ 7.95 0.97 มีความส่าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
2. ขณะรับบริการ  7.83 0.83 มีความส่าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
2 


















รูปที่ 4.2  แผนภูมิแสดงค่าเฉลี่ยเกี่ยวกับการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย 
 
จากตารางที่ 4.9 และรูปที่ 4.2 พบว่า การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.69) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า หลังรับบริการ มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด ( X =7.95) รองลงมา ได้แก่ ขณะรับบริการ และก่อนการรับบริการ มีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด ( X =7.83 และ X =7.29)  ตามล าดับ 
จากผลการศึกษาพบว่า หลังรับบริการมีความส าคัญมากที่สุด แสดงให้เห็นว่า ผู้รับเหมาให้
ความส าคัญกับการรับประกันงาน ความคุ้มค่าของงานกับค่าใช้จ่ายที่จ่ายไป การติดตามผลหลังการ
ให้บริการรับเหมา รวมถึง การแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็ว และเอาใจใส่เมื่อเกิดปัญหาตามมา ดังนั้น 
ผู้รับเหมาที่เตรียมเข้าสู่กระบวนการคัดเลือกผู้รับเหมาหลักในโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเล จึงควร












ตารางที่ 4.10  ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ก่อนการรับบริการ  
ก่อนการรับบริการ  X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. บริษัทผู้รับเหมาจะต้องมีความมั่นคง
ทางการเงิน 
7.88 1.05 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
1 
2. มีความพร้อมของ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ 
อะไหล่ เคร่ืองมือ วัสดุในการก่อสร้าง 





7.53 1.23 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
3 
4. ชื่อเสียง กิตติศัพท์ ของบริษัทผู้รับเหมา 7.51 1.14 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
4 
5. ค่าบริการ ราคา ค่าใช้จ่ายเพื่อการด่าเนิน
โครงการ 





7.18 1.15 มีความส่าคัญมาก 6 
7. การเป็นเจ้าของเทคโนโลยีของบริษัท
ผู้รับเหมา 
6.63 1.20 มีความส่าคัญมาก 7 
8. สถานที่ตั้งของบริษัทผู้รับเหมา 6.59 1.22 มีความส่าคัญมาก 8 
รวม 




จากตารางที่ 4.10 พบว่า การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลของประเทศไทย ก่อนการรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.29) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า บริษัทผู้รับเหมาจะต้องมีความมั่นคงทางการเงิน มีความส าคัญมาก
ที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.88) รองลงมา คือ มีความพร้อมของ 
เคร่ืองจักร อุปกรณ์ อะไหล่ เคร่ืองมือ วัสดุในการก่อสร้าง มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.59) 
และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ สถานที่ตั้งของบริษัทผู้รับเหมา มีความส าคัญมาก
( X =6.59) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ก่อนการรับบริการ  เกี่ยวกับเร่ือง บริษัทผู้รับเหมาจะต้องมีความ





















ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ขณะรับบริการ 
ขณะรับบริการ X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 


























7.88 1.01 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
6 











ตารางที่ 4.11 (ต่อ) 
ขณะรับบริการ X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
8. การปฏิบัติงานด้วยความเอาใจใส่
ระมัดระวังของผู้ให้บริการขณะปฏิบัติงาน 










7.49 1.14 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
10 
11. กิริยา มารยาท ของบริษัทผู้รับเหมา 7.24 1.25 มีความส าคัญมาก 11 
รวม 




จากตารางที่ 4.11 พบว่า การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลของประเทศไทย ขณะรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.83) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การปฏิบัติงานเสร็จตามก่าหนดเวลา มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับ
แรก โดยมีความส าคัญมากที่สุด ( X =8.31) รองลงมา คือ ความถูกต้อง แม่นย่าในการายละเอียดของ
ขั้นตอนการปฏิบัติงาน มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =8.12) และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็น
อันดับสุดท้าย คือ กิริยา มารยาท ของบริษัทผู้รับเหมา มีความส าคัญมาก ( X =7.24) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า ขณะรับบริการ  เกี่ยวกับเร่ือง การปฏิบัติงานเสร็จตามก่าหนดเวลา 
มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด รองลงมาคือ มีความถูก
ต้อง แม่นย่าในการายละเอียดของขั้นตอนการปฏิบัติงาน มีความส่าคัญอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด  
จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าการปฏิบัติงานเสร็จตามก่าหนดเวลา มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก
















ตารางที่ 4.12  ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย หลังรับบริการ 
หลังรับบริการ X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. การแก้ไขปัญหา อย่างรวดเร็ว และเอาใจ
ใส่ เมื่อเกิดปัญหาตามมา 
8.33 1.03 มีความส าคัญมาก
ที่สุด 
1 
2. การรับประกันผลงาน ที่ได้ท่าการก่อสร้าง 8.20 1.00 มีความส าคัญมาก
ที่สุด 
2 










7.80 1.14 มีความส าคัญมาก
ถึงมากที่สุด 
5 













จากตารางที่ 4.12 พบว่า การตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลของประเทศไทย หลังรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.95) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การแก้ไขปัญหา อย่างรวดเร็ว และเอาใจใส่ เมื่อเกิดปัญหาตามมา  มี
ความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากที่สุด ( X =8.33) รองลงมา คือ การ
รับประกันผลงาน ที่ได้ท่าการก่อสร้าง มีความส าคัญมากที่สุด ( X =8.20) และมีความส าคัญน้อย
ที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ ความสะอาด และสภาพของงานหลังจากการให้บริการรับเหมา  มี
ความส าคัญมากถึงมากที่สุด ( X =7.63) ตามล าดับ 
จากผลการจะเห็นได้ว่า หลังรับบริการ เกี่ยวกับเร่ือง การแก้ไขปัญหา อย่างรวดเร็ว และเอา
ใจใส่ เมื่อเกิดปัญหาตามมา มีความส่าคัญเป็นอันดับแรก โดยมีความส่าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 









การศึกษาแสดงให้เห็นว่าการแก้ไขปัญหา อย่างรวดเร็ว และเอาใจใส่ เมื่อเกิดปัญหาตามมา มี
ความส่าคัญเป็นอันดับแรกส่าหรับการคัดเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศ







4.4   การทดสอบสมมติฐาน 




ตารางที่  4.13 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักจ าแนกตาม
ประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมา 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือก 
น้อยกว่า 10 ปี 
(n=21) 
10 ปี ขึ้นไป 
(n=28) t p 
X  S.D. X  S.D. 
1. ด้านสถานะทางการเงินของ
ผู้รับเหมา  
7.17 1.20 7.06 1.06 0.35 0.73 
2. ด้านองค์กรของบริษัทใน
หน่วยงาน  
7.30 0.89 7.41 0.77 -0.48 0.63 
3. ด้านประสบการณ์ในการท่างาน  7.34 0.86 7.62 0.66 -1.28 0.21 
4. ด้านทรัพยากรบุคคล  6.94 0.94 7.14 0.85 -0.79 0.44 
5. ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร 
อุปกรณ์  
7.30 1.00 7.20 0.82 0.39 0.70 
6. ด้านเทคนิคการจัดการและการ
ควบคุมโครงการ 
7.61 0.88 7.73 0.77 -0.48 0.64 
รวม 7.28 0.78 7.36 0.68 -0.39 0.70 









 จากตารางที่ 13 พบว่า ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างที่มีประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมา
แตกต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้น
ทะเลของประเทศไทยไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ไม่แตกต่างกันในทุกๆ ด้าน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เน่ืองจาก ทุกบริษัทที่เป็นเจ้าของโครงการจะมีระบบระเบียบ
ที่ชัดเจนและแน่นอนในการคัดเลือกผู้รับเหมาจึงท าให้ผู้ที่มีส่วนคัดเลือกไม่ว่าจะมีประสบการณ์
น้อยหรือมากก็จะคัดเลือกผู้รับเหมาในหลักเกณฑ์เดียวกัน จึงท าให้ผลที่ได้ไม่แตกต่างกัน 
 










X  S.D. X  S.D. 
1. ด้านสถานะทางการเงินของ
ผู้รับเหมา  
7.43 1.01 7.00 1.14 1.16 0.25 
2. ด้านองค์กรของบริษัทใน
หน่วยงาน  
7.43 0.96 7.34 0.78 0.35 0.73 
3. ด้านประสบการณ์ในการท่างาน  7.45 0.84 7.51 0.74 -0.22 0.82 
4. ด้านทรัพยากรบุคคล  7.25 1.03 6.99 0.84 0.90 0.37 
5. ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร 
อุปกรณ์  
7.46 1.15 7.17 0.80 0.97 0.34 
6. ด้านเทคนิคการจัดการและการ
ควบคุมโครงการ 
8.07 0.72 7.55 0.80 2.01 0.05* 
รวม 7.52 0.78 7.26 0.69 1.08 0.28 
*    มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่  14 พบว่า ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะของการลงทุนของสถาน
ประกอบการแตกต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทยไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกัน



























วิจัยเร่ือง  ปัจจัยและการตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเล
ในประเทศไทย ในการศึกษาครั้งน้ี กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ ผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมา
ในการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย  จ านวน 49 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิเคราะห์
ข้อมูลใช้โปรแกรมวิเคราะห์ส าเร็จรูปเพื่อการวิจัย ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใน
การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) ในรูปของตารางสถิติค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย
เลขคณิต (Means) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน 





ของประเทศไทย ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็น เพศชาย ร้อยละ 61.2 มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี ร้อยละ 53.1 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 57.1 มี
ประสบการณ์ท างาน ณ สถานประกอบการปัจจุบัน ร้อยละ 32.7 มีประสบการณ์ใน
การคัดเลือกผู้รับเหมา 10-30 โครงการ ร้อยละ 44.9 มีการลงทุนเป็นการร่วมลงทุน
ระหว่างชาวไทยกับชาวต่างชาติ ร้อยละ 75.5 มีระยะเวลาเปิดด าเนินการ 10-30 ปี 
ร้อยละ 87.8 และมีมูลค่าของโครงการก่อสร้างที่รับผิดชอบและด าเนินการอยู่ 1,001-
5,000 ล้านบาท ร้อยละ 36.7 ตามล าดับ 
 5.1.2 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างใน
โพ้นทะเลของประเทศไทย ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ มีความส าคัญมาก
ที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้าน
ประสบการณ์ในการท่างาน และด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน  มีความส าคัญ









ผู้รับเหมา และด้านทรัพยากรบุคคล มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ เมื่อพิจารณา
รายละเอียดเป็นรายด้าน สามารถสรุปได้ดังนี้ 
5.1.2.1 ด้านสถานะทางการเงินของผู้รับเหมา  ภาพรวม มีความส าคัญมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) มี
ความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
รองลงมา คือ สินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงิน มีความส าคัญมากถึง
มากที่สุด และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ มูลค่ารวมของ
เครดิตที่ร้านค้าสามารถให้ได้ มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.2.2  ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความสามารถของบุคลากรหลักในด้าน
เทคนิค มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมาก
ที่สุด รองลงมา คือ นโยบายของบริษัทด้านความปลอดภัย มีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ ประเภท
ของการเป็นสมาชิกขององค์กรที่เชื่อถือได้ มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.2.3 ด้านประสบการณ์ในการท างาน ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า คุณภาพของงานที่ผ่านมา มีความส าคัญมาก
ที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด  รองลงมา คือ 
ประสบการณ์การก่อสร้างโครงการที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน มีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ มูลค่า
สูงสุดของโครงการที่เคยท่ามา มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.2.4  ด้านทรัพยากรบุคคล ภาพรวม มีความส าคัญมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า วิศวกรโครงการอยู่ประจ่าหน่วยงาน  มีความส าคัญมากที่สุดเป็น
อันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด  รองลงมา คือ ผู้จัดการ
โครงการอยู่ประจ่าหน่วยงาน  มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด และมี
ความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ ข้อมูลการเข้า-ออก ของ
บุคลากรหลักในช่วง 3 ปี มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.2.5  ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ ภาพรวม มีความส าคัญมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ชนิดของเคร่ืองมือ-เคร่ืองจักร-อุปกรณ์ที่สอดคล้องกับ
งาน มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมาก









(ซื้อ-เช่า) มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็น
อันดับสุดท้าย คือ การคิดค้น ประยุกต์และประดิษฐ์เคร่ืองมือ-เคร่ืองจักรมา
ใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท่างาน มีความส่าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.2.6  ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ ภาพรวม มีมีความส าคัญ
มากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การวางแผนควบคุมคุณภาพ 
มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
รองลงมา คือ การวางแผนด้านความปลอดภัย มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ การน่าเทคโนโลยี
สารสนเทศมาประยุกต์ใช้ในการท่างาน  มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
ตามล าดับ 
 5.1.3 การตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของ
ประเทศไทย ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
หลังรับบริการ มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมาก
ที่สุด รองลงมา ได้แก่ ขณะรับบริการ และก่อนการรับบริการ มีความส าคัญมากถึง
มากที่สุด ตามล าดับ เมื่อพิจารณารายละเอียดเป็นรายด้าน สามารถสรุปได้ดังนี้ 
5.1.3.1  ก่อนการรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า บริษัทผู้ รับเหมาจะต้องมีความมั่นคงทางการเงิน  มี
ความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
รองลงมา คือ มีความพร้อมของ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ อะไหล่ เคร่ืองมือ วัสดุ
ในการก่อสร้าง มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด และมีความส าคัญน้อยที่สุด
เป็นอันดับสุดท้าย คือ สถานที่ตั้งของบริษัทผู้รับเหมา มีความส าคัญมาก 
ตามล าดับ 
5.1.3.2  ขณะรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า การปฏิบัติงานเสร็จตามก่าหนดเวลา มีความส าคัญมากที่สุดเป็น
อันดับแรก โดยมีความส าคัญมากที่สุด รองลงมา คือ ความถูกต้อง แม่นย่า
ในการายละเอียดของขั้นตอนการปฏิบัติงาน มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
และมีความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ กิริยา มารยาท ของบริษัท
ผู้รับเหมา มีความส าคัญมาก ตามล าดับ 
5.1.3.3  หลังรับบริการ ภาพรวม มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นราย









มีความส าคัญมากที่สุดเป็นอันดับแรก โดยมีความส าคัญมากที่สุด รองลงมา 
คือ การรับประกันผลงาน ที่ได้ท่าการก่อสร้าง มีความส าคัญมากที่สุด และมี
ความส าคัญน้อยที่สุดเป็นอันดับสุดท้าย คือ ความสะอาด และสภาพของ
งานหลังจากการให้บริการรับเหมา มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด ตามล าดับ 
 5.1.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะของการลงทุนของสถาน
ประกอบการแตกต่างกันมีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก
ส าหรับโครงการก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทยแตกต่างกันในด้านด้าน





5.2  ข้อเสนอแนะ 
 5.2.1  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
จากการวิจัยพบว่าเจ้าของโครงการและผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้ รับเหมาให้
ความส าคัญกับปัจจัยในการคัดเลือกผู้รับจ้างออกแบบก่อส ร้างในแต่ละปัจจัยมากในระดับที่
ใกล้เคียงกัน ทั้งด้านประสบการณ์การท างาน ด้านองค์กรของบริษัทในหน่วยงาน ด้านเทคนิคการ
จัดการและควบคุม ด้านทรัพยากรบุคคล ด้านเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ และด้านสถานะการเงิน
ของผู้รับจ้าง ดังนั้นเพื่อให้การคัดเลือกผู้รับจ้างมีประสิทธิภาพสูงสุด เจ้าของโครงการควรพิจารณา
ปัจจัยทุกด้านประกอบกัน โดยอาจท าในลักษณะของการให้คะแนน โดยมีการเฉลี่ยความส าคัญของ
แต่ละปัจจัยลดหลั่นกันลงไป ตั้งแต่ด้านประสบการณ์การท างาน ไปจนถึงด้านสถานะการเงินของผู้
รับจ้าง เมื่อท าการคัดเลือกผู้รับจ้าง ก็มีการให้คะแนนในแต่ละส่วน หลังจากนั้นจึงน ามาประมวลผล
และคัดเลือกผู้รับจ้างที่เหมาะสมที่สุด 
5.2.2  ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
งานวิจัยคร้ังนี้ท าการรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่หน้าที่หลักในการคัดเลือกผู้รับเหมาในการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลของประเทศไทย ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไป ผู้สนใจควรท าการส ารวจเจ้าของ
โครงการร่วมกับบริษัทที่ปรึกษาโครงการ เพิ่มด้วย เพื่อที่จะได้น ามาวิเคราะห์ผลว่าในแต่ละฝ่ายมี
ความคิดเห็นเหมือนหรือแตกต่างกันอย่างไร จะท าให้ทราบเหตุผลของแต่ละฝ่ายได้ชัดเจนยิ่งขึ้น 
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 แบบสอบถามนี้จัดท าโดยนักศึกษาระดับปริญญาโท  สาขาวิชาการบริหารงานก่อสร้างและ
สาธารณูปโภค ส านักวิชาวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  จึงใคร่ขอความร่วมมือ
จากท่านในการตอบแบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริง  ข้อมูลของท่านจะเป็นประโยชน์ในการวิจัย  
คร้ังนี้เป็นอย่างยิ่ง 
 ค ารับรอง :  ข้อมูลที่ได้รับจากท่าน (ผู้ตอบแบบสอบถาม) ถือเป็นความลับที่สุด และในการ
แสดงผลงานวิจัย จะแสดงเป็นภาพรวมและค่าเฉลี่ยเท่านั้น  
แบบสอบถามชุดนี้มี  3  ตอน คือ 
 ตอนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ตอนที่  2  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก 
 ตอนที่  3  การตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก 
หมายเหตุ : การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักมีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ
ปัจจัยซึ่งประกอบด้วย สถานะทางการเงินของผู้ รับเหมา  องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน 

















ตอนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน    หน้าข้อความที่เป็นจริงกับตัวท่าน 
 
1.  เพศ 
 1.    ชาย   2.    หญิง 
2.  อายุ 
 1.    ไม่เกิน  20  ปี  2.    20 – 30 ป ี
 3.    31 – 40  ป ี  4.    มากกว่า 40 ปี 
3.  ระดับการศึกษา 
 1.    ต่ ากว่าปริญญาตรี  2.    ปริญญาตรี 
 3.    ปริญญาโท  4.    สูงกว่าปริญญาโท 
4.  ประสบการณ์ท างาน ณ สถานประกอบการปัจจุบัน   
 1.    น้อยกว่า 5 ปี  2.    5-10 ป ี
 3.    11-15 ปี   4.    มากกว่า 15 ปี ขึ้นไป 
5.  ประสบการณ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมา 
 1.    น้อยกว่า 10 โครงการ 2.    10-30 โครงการ 
 3.    31-50 โครงการ  4.    มากกว่า 51 โครงการ ขึ้นไป 
6.  ลักษณะของการลงทุนของสถานประกอบการ 
 1.    การลงทุนเป็นชาวไทยทั้งหมด 
 2.    การลงทุนเป็นชาวต่างชาติทั้งหมด 
 3.    การลงทุนเป็นการร่วมลงทุนระหว่างชาวไทยกับชาวต่างชาติ 
7.  ระยะเวลาที่เปิดด าเนินการของสถานประกอบการ 
 1.    น้อยกว่า 10 ปี  2.    10-30 ป ี
 3.    31-50 ปี   4.    มากกว่า 51 ปี ขึ้นไป 
8.  มูลค่างานของโครงการก่อสร้างที่รับผิดชอบและด าเนินการอยู่ในปัจจุบัน 
 1.    น้อยกว่า 100 ล้านบาท 2.    100 – 1,000 ล้านบาท 












ตอนที่  2  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลัก 
ค าชี้แจง : ขอให้ท่านพิจารณาข้อความแต่ละข้อความต่อไปนี้แล้วให้คะแนนระดับความ ส าคัญ 9 
ระดับ ลงในช่องว่างหลังข้อความที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด เพียงค าตอบ 
 
ระดับคะแนน ความหมาย 
1 ไม่มีความส าคัญเลย 
2 มีความส าคัญน้อยมาก ถึงไม่มีความส าคัญ 
3 มีความส าคัญน้อย 
4 มีความส าคัญปานกลางถึงน้อย 
5 มีความส าคัญปานกลาง 
6 มีความส าคัญปานกลางถึงมาก 
7 มีความส าคัญมาก  
8 มีความส าคัญมากถึงมากที่สุด 
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1. สถานะทางการเงินของผู้รับเหมา 
1.1 ทุนจดทะเบียน                   
1.2 สินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงิน                   
1.3 วงเงินสินเชื่อที่ยังเหลืออยู่                   
1.4 เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital)                   
1.5 ผลรวมของสินทรัพย์ (Total Asset)                   
1.6 จ านวนร้านค้าที่มีเครดิตในการซื้อวัสดุหลัก                   
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2. องค์กรของบริษัทในหน่วยงาน 
2.1 ลักษณะการจดทะเบียนประกอบการ                   
2.2 อายุการด าเนินกิจการของบริษัท                   












                  
2.7 ประวัติการฟ้องร้องกับเจ้าของโครงการ                   
2.8 นโยบายของบริษัทด้านสิ่งแวดล้อม                   
2.9 นโยบายของบริษัทด้านความปลอดภัย                   
2.10 การมีทีมงานที่เพียงพอตามโครงสร้างการจัด
องค์กรภายในหน่วยงาน 
         
2.11 ความสามารถของบุคลากรหลักในด้านการ
บริหารโครงการ 
         
2.12 ความสามารถของบุคลากรหลักในด้าน
เทคนิค 
         
2.13 จ านวนโครงการที่ก าลังด าเนินการอยู่          
2.14 มูลค่ารวมของทุกโครงการที่ก าลังด าเนินการ
อยู่ 
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3.6 จ านวนโครงการที่แล้วเสร็จตามสัญญา                   
3.7 ประเภทของโครงการที่ผ่านมา                   
3.8 คุณภาพของงานที่ผ่านมา                   
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4. ทรัพยากรบุคคล 
4.1 ผู้จัดการโครงการอยู่ประจ าหน่วยงาน                   
4.2 วิศวกรโครงการอยู่ประจ าหน่วยงาน                   
4.3 จ านวนบุคลากรระดับวิศวกร                   
4.4 จ านวนบุคลากรระดับโฟร์แมน                   












                  
4.9 
ข้อมูลการเข้า-ออก ของบุคลากรหลัก
ในช่วง 3 ปี 
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6. เทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการ 
6.1 การวางแผนด้านความปลอดภัย                   
6.2 การวางแผนด้านความสิ่งแวดล้อม                   
6.3 การวางแผนควบคุมคุณภาพ                   
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1. ก่อนการรับบริการ 
1.1 ชื่อเสียง กิตติศัพท์ ของบริษัทผู้รับเหมา                   




                  
1.4 
มีความพร้อมของ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ 
อะไหล่ เคร่ืองมือ วัสดุในการก่อสร้าง 








                  
1.7 
ค่าบริการ ราคา ค่าใช้จ่ายเพื่อการด าเนิน
โครงการ 
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2. ขณะรับบริการ (ต่อ) 




                  












                  
2.11 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานจนเสร็จ                   
3. หลังรับบริการ 
3.1 ความคุ้มค่าของงานกับค่าใช้จ่ายที่จ่ายไป                   






















9 8 7 6 5 4 3 2 1 




                  
3.6 การติดตามผลหลังการให้บริการรับเหมา                   
3.7 
การแก้ไขปัญหา อย่างรวดเร็ว และเอาใจใส่ 
เมื่อเกิดปัญหาตามมา 















CONTRACTOR SELECTION PROCESS FOR OFFSHORE CONTSTRUCTION 
PROJECT IN THAILAND 
Clarification 
 This questionnaire is complied by Graduate Student in Department of Construction and 
Infrastructure Management, School of Civil Engineering, Institute of Engineering, Suranaree 
University of Technology. Your truth information in this questionnaire would be highly beneficial 
in this research.    
 
Assurance:    Your information given (questionnaire’s respondent) will be considered as 
confidential, and will be published in overall and average details only.  
 
There’re 3 sections in this questionnaire which are; 
 Section 1   General Information of Questionnaire’s Respondent 
 Section 2   Factors affect in the Main Contractor Selection 
 Section 3   Decision Making Process in the Main Contractor Selection 
 
Mr. Sawek Pratummet 
Graduate Student in Department of Construction and Infrastructure Management  
School of Civil Engineering      Institute of Engineering  














Section 1    General Information of Questionnaire’s Respondent 
Clarification    Please mark    in    in front of the selected answer  
 
1.  Gender 
 1.   Male    2.    Female 
2.  Age 
 1.    Less than 20 Yrs.   2.    20-30 Yrs. 
 3.    31-40  Yrs.   4.    Over 40 Yrs. 
3.  Education 
 1.     Less than Bachelor Degree 2.    Bachelor Degree 
 3.     Master Degree   4.    Higher than Master Degree 
4.  Current Working Experience  
 1.    Less than 5 Yrs   2.    5-10 Yrs. 
 3.    11 – 15 Yrs   4.    Over 15 Yrs 
5.  Experience in Main Contractor Selection 
 1.    Less than 10 projects  2.    10-30 projects 
 3.    31-50 projects   4.    up to 51 projects 
6.  Business’ Investment Category 
 1.    Total investment is Thai 
 2.    Total investment is foreigner 
 3.    Total investment is a joint venture between Thai and foreigner 
7.  Period of Establishment of Current Business 
 1.    Less than 10 Yrs   2.    10 – 30 Yrs 
 3.    31 – 20 Yrs   4.    up to 51 Yrs 
8. Value of Current project which  
1.    Less than 100 Million Thai Baht 2.    100 – 1,000 Million Thai Baht  









Section 2   Factors affect in the Main Contractor Selection 
Clarification: Please consider each question below, Level of Assessment and mark  to choose 
the only one answer  
 
Level Interpret 
1 No Important 
2 Less important to No Important 
3 Less important 
4 Middle to less Important 
5 Middle Important 
6 Middle to Most Important 
7 Most Important 
8 Most to Extremely Important 




Factors that affect to decision of Main 
Contractor Selection  
Level of Assessment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
1. Contractor’s Financial Status 
1.1 Registration Capital                    
1.2 Credit Approved from Financial Institutions                   
1.3 Balance Credit Amount                   
1.4 Working Capital                   
1.5  Total Asset                   
1.6 
Number of suppliers who provided credit 
for project materials 
                  
1.7 
Total credit amount approved from 
suppliers 









Part 2 (Continue) 
No. 
Factors that affect to decision of Main 
Contractor Selection 
Level of Assessment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
2. Corporate Entities 
2.1 Company Registration’s Category                   
2.2 Company Operation’s Period                   
2.3 Company’s Organization                   
2.4 Types of Contractor’s Reliable Membership                   
2.5 
Working Record of Project that caused 
damage to owner. 
                  
2.6 
Experience of being accused from the 3rd 
party regarding the construction work 
                  
2.7 
Prosecution Experience with the project 
owner 
                  
2.8 Environmental policy                   
2.9 Safety policy                   
2.10 Having the sufficient working team within 
the organization  
         
2.11 Capability of key personnel in the field of 
project management 
         
2.12 Capability of key personnel in the field of 
techniques 
         
2.13 Number of project that is presently 
performing 
                  
2.14 Total value of all projects that are presently 
performing 











Part 2 (Continue) 
No. 
Factors that affect to decision of Main 
Contractor Selection 
Level of Comment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
3. Working Experience 
3.1 
To have design working experience in 
similar project 
                  
3.2 
To have construction experience in 
similar project 
                  
3.3 
To have working experience in project 
that have complication 
                  
3.4 
Working experience of personnel who 
work in level of project manager 
                  
3.5 
Working experience of personnel who 
work in level of engineer 
                  
3.6 
Number of project that is completed 
according by contracts 
                  
3.7 Type of the previous project                   
3.8 Quality of the previous project                   
3.9 Maximum value of all project in the past                   
4. Human Resource 
4.1 Project Manager that base in the unit                   
4.2 Project Engineer that base in the unit                   
4.3 
Total amount of personnel in Engineer’s 
level 
                  
4.4 
Total amount of personnel in Forman’s 
level 
                  









Part 2 (Continue) 
No. 
Factors that affect to decision of Main 
Contractor Selection 
Level of Comment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
4. Human Resource (Continue) 
4.6 The ability in increasing workers’ amount                   
4.7 
Total personnel compares with the 
construction value of all project 
                  
4.8 
Type of Engineers that are working in ach 
company’s branch 
                  
4.9 
Turnover information of key personnel 
within 3 years  
                  
4.10 Sub-contractor’s selection process                   
4.11 
Quality of labour & labour’s skill 
development policy 
                  
5.  Tools, Machines & Equipments 
5.1 
Type of tools, machines & equipments 
that use to conform  to all works 
         
5.2 
Possession’s condition of tools, machines 
& equipments (buy or rent) 
         
5.3 
Improvement to date of all tools & 
machines that are using 
         
5.4 
Development & invention of tools & 
machines in order to increase the working 
efficiency 














Part 2 (Continue) 
No. 
Factors that affect to decision of Main 
Contractor Selection 
Level of Comment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
6.  Project Management & Administration Techniques 
6.1 Safety planning                   
6.2 Environment planning                   
6.3 Quality control planning                   
6.4 Labour planning                   
6.5 
Planning in financial, supervision & 
follow up 
                  
6.6 Planning in material & usage control                   
6.7 
Planning in working schedule, 
supervision & follow up  
         
6.8 
Planning in applying information 
technology in working 
         
6.9 
Planning in service & maintenance after 
construction 





















Section 3   Decision Criteria for the Main Contractor Selection Process. 
Clarification   Please consider each question below, and mark  to choose the only one answer  
 
No. Factors affect in the Main Contractor Selection 
Level of Assessment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
1.   Prior Service 
1.1 Reputation of contractor’s company                   
1.2 Contractor’s office location                   
1.3 Contractor’s technology ownership                   
1.4 
Readiness of machines, equipments, tools, 
parts & materials in construction 
                  
1.5 Flexibility of contractor’s contract                   
1.6 Contractor must have financial stability                   
1.7 
Service fee & expense for management in 
project 
         
1.8 
Quality & qualification of staffs who 
performing the routine tasks 
         
2.   During Service 
2.1 
Contractor’s rapidity of response in 
informing job details 
         
2.2 
Well prepared in safety equipment during 
working 
         
2.3 
Correctness and accuracy in details of 
working process 
         
2.4 
Cause analysis & precaution to prevent 
problems for not happening again 
         










Section 3   (Continue) 
 
No. Factors affect in the Main Contractor Selection 
Level of Assessment 
9 8 7 6 5 4 3 2 1 
2.   During Service (Continue) 
2.6 
Work performance with carefulness during 
providing the service 
         
2.7 Contractor’s manner          
2.8 
Dedication while working and solving the 
problem for project owner 
         
2.9 
Relationship between workers and project 
owner’s staffs 
         
2.10 To follow the project owner’s complaint          
2.11 Working period until the job completed          
3.   After Service 
3.1 
Worthiness between the completed job and 
the paid expense 
         
3.2 Construction work guarantee          
3.3 
Contractor’s company have an ambition in 
continuous improvement & development 
         
3.4 
The detailed description of work from 
contractor 
         
3.5 
Cleanness and work condition after 
construction completed 
         
3.6 
Following up service after construction 
completed 
         
3.7 
Be able to solve the problem quickly  
attentively when there’s a problem 
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